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He decidit realitzar aquest Projecte Final de Carrera per aportar una millora al 
negoci familiar. La mort del meu pare va fer que tota la família ens veiéssim 
abocats a aquesta empresa i, per tant, a dirigir-la sense experiència prèvia. 
Les dificultats financeres, legals, de màrqueting, etc. que, des d’aleshores, se’ns 
han anat presentant i les poques solucions o solucions forçades que hem dut a 
terme, m’han fet veure la necessitat de crear un pla de negoci. 
Es tracta d’una microempresa dins el sector carni, sector molt competitiu, en la 
què duem a terme l’elaboració i la venda d’embotits, així com també de carn fresca. 
Aquest darrer any he pogut veure i analitzar la capacitat de producció de 
l’establiment, molt per sobre del què s’està fent fins ara. 
Un altre punt feble ha estat la comptabilitat de l’empresa, fins ara la principal idea 
era produir i vendre sense tenir un control dels comptes bancaris, és a dir, de 
l’entrada i sortida de diners; la intenció d’aquest estudi és, també, aplicar i ampliar 
els coneixements financers i comptables adquirits durant la carrera, per poder 
dirigir correctament el negoci i crear unes pautes de seguiment. 
Finalment, el sector de màrqueting és i ha estat sempre molt dèbil; la nostra 
promoció principal ha estat el boca orella; el costum i la tradició en aquest àmbit 
han provocat un estancament del mercat. 
Són aquests els motius pels quals  el meu treball versa sobre l’empresa familiar 
per tal de millorar-ne el funcionament i poder augmentar-ne la rendibilitat 
econòmica. Perquè això succeeixi he estructurat el treball en tres grans àrees: 
estudi financer, pla de màrqueting i anàlisi de producció. 
Simultàniament a la redacció d’aquest treball, ja hem iniciat algunes accions 
dirigides a fer viable un projecte de futur estable per l’empresa. Aquestes pel què fa 
a l’àmbit financer i comptable han estat:  
• La reestructuració del compte corrent únic que existia fins ara 
per crear-ne un per al negoci i un per a cada membre de la família. 
• Reduir costos en assegurances 
• Optimitzar les hores d’ús de la maquinària, així com també de 
la furgoneta per tal de disminuir despeses.  
A nivell de màrqueting : 
• La confecció d’un catàleg per tal de donar a conèixer els 
productes i generar una pauta pels futurs comercials. 
• Hem sol·licitat un nou punt de venta en un nou espai dins del 
mercat setmanal de Granollers que té com a objectiu potenciar el 
consum dels productes artesans de km 0. 





• Així com obrir un nou punt de venda annex a l’obrador per 
adequar-nos millor als horaris de venda actual. 
Pel què fa a la producció les millores que s’han fet fins ara són: 
• L’obtenció de un registre sanitari RSIPAC, per tal d’expandir la 
producció més enllà del punt de  venta habitual. 
• La informatització de la traçabilitat, des dels processos 
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He decidido realizar este Proyecto Final de Carrera para aportar una mejora al 
negocio familiar. La muerte de mi padre hizo que toda la familia nos viésemos 
involucrados en esta empresa y, por tanto, a dirigirla sin experiencia previa.  
Las dificultades financieras, legales, de márqueting, etc. que, desde entonces, se 
nos han ido presentando y las pocas soluciones o soluciones forzadas que hemos 
llevado a cabo, me han hecho ver la necesidad de crear un plan de negocio.  
Se trata de una microempresa situada dentro del sector cárnico, sector muy 
competitivo, en la que llevamos a cabo la elaboración y venta de embutidos, así 
como también de carne fresca. Este último año he podido ver i analizar la capacidad 
de producción del establecimiento, muy por encima de lo que se esta haciendo en 
este momento.  
Otro punto frágil ha sido la contabilidad de la empresa, hasta ahora la principal 
idea era producir y vender sin tener un control de las cuentas bancarias, es decir, 
de la entrada y la salida de dinero; la intención de este estudio es, también, aplicar 
y ampliar unos conocimientos financieros y contables, adquiridos durante la 
carrera, para poder dirigir correctamente el negocio y crear unas pautas de 
seguimiento. 
Finalmente, el sector de márqueting es y ha sido siempre muy débil; nuestra 
promoción principal ha sido el boca a boca; la costumbre i la tradición en este 
ámbito han provocado un estancamiento del mercado.  
Son estos los motivos por los cuales mi trabajo se basa en la empresa familiar 
con el fin de mejorar el funcionamiento y poder aumentar la rentabilidad 
económica. Para que esto suceda he estructurado el trabajo en tres grandes áreas: 
estudio financiero, plan de márqueting y análisis de producción.  
Simultáneamente a la redacción de este trabajo, ya hemos iniciado algunas 
acciones dirigidas a hacer viable un proyecto de futuro estable para la empresa. 
Estas por lo que al ámbito financiero y contable se refiere han sido:  
• La reestructuración de la cuenta corriente única que existía 
hasta ahora para crear una para el negocio y una para cada miembro 
de la familia.  
• Reducir costes en seguros. 
• Optimizar las horas de uso de la maquinaria, así como las de 
la furgoneta con tal de disminuir gastos.   
A nivel de márqueting : 
• La confección de un catálogo para dar a conocer los productos 
y generar una pauta para los futuros comerciales.  





• Hemos solicitado un nuevo punto de venta en un nuevo 
espacio dentro del mercado semanal de Granollers que tiene como 
objetivo potenciar el consumo de los productos artesanos de Km 0. 
• Así como abrir un nuevo punto de venta anejo al obrador para 
adecuarnos mejor a los horarios de venta actuales.  
En cuanto a la producción, las mejoras que se han hecho hasta ahora son:  
• La obtención de un registro sanitario RSIPAc, para expandir la 
producción más allá del punto de venta habitual. 
• La informatización de la trazabilidad, desde los procesos 
productivos hasta el registro de ventas, pasando por el control de stoks 
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I’ve decided to realize this Final Project to provide an improvement to the family 
business. The death of my father forced us to direct it with no previous experience.  
Financial, legal and marketing difficulties that , from then, have been appeared 
and the few solutions or forced solutions that we have had to do, made me see the 
necessity to create a business plan.  
This is a small business in the meat industry, a highly competitive industry, in 
which we carry out the elaboration and sale of meat products, as well as fresh 
meat. This last year I’ve been able to see and analyze the production capacity of 
the establishment, well above what is been done since now.  
Another weak point has been the accounting of the company. Untill now the main 
idea was to produce and sell without control of the bank accounts, ie. The 
incomings and expenditures of money; the intention of this study is purchase 
accounting and financial knowledge to properly manage this company and to create 
monitoring guidelines. 
Finally, the marketing sector is and it’s always been very weak; our main 
promotion has been word of mouth; the custum and tradition in this area have led 
to a stagnant market. 
These are the reasons why my work talks about our family business and the 
possible ways to improve performance and increase profitability.  For this to happen 
I have structured the study into three main areas: financial study, marketing plan 
and production analysis.  
While I’m writing this paper, we have already initiated some actions to make a 
viable and stable future project for the company. These in the area of finance and 
accounting are:  
• The restructuring of the only one current account that existed 
until now to create one for business and one for each family member.  
• Reduce insurance costs. 
• Optimize the hours of use of machinery as wells as those of 
the van to reduce the costs. 
In terms of marketing:  
• The preparations of a brochure to introduce the products and 
generate a guideline for future merchants. 
• We’ve request for a new place to sell our products in a new 
space inside a weekly market in Granollers that his main aid is to 
promote craft products consummation from km 0. 





• Open a new shop attached to the workshop to adapt ourself 
better to the current schedule of sales. 
The improvements that we’ve done until now in terms of production are: 
• The sanitary registration RSIPAC obtainment, to expand our 
production beyond the habitual shop. 
• The informatization of traceability, from the production 
process to the sales record, passing through the control of the stocks 




































Keywords: meat sector, small business, improve, finantial, comptable, production, 
marketing. 










1.OBJECTE DEL PROJECTE, JUSTIFICACIÓ I ANTECEDENTS 
 
 
1.1. Objecte del projecte 
 
L’Objectiu d’aquest projecte és la creació d’un pla de negoci per a l’adequació i la 
millora d’una empresa ja existent en el sector carni. Es tracta d’un petit negoci de 
caire familiar en el què es du a terme l’elaboració de productes derivats de la carn 




Per una banda trobem la gran diferència entre les vendes d’aquest establiment i 
el seu potencial d’elaboració. I per l’altra, els múltiples interrogants financers, 
comercials i legals que l’activitat ha desenvolupat fins al moment a causa d’un 
estancament en la tradició en tots aquests àmbits. 
Ambdós motius evidencien la necessitat d’elaborar el pla proposat; no pas per 
canviar la tradició, que és i ha d’ésser el punt fort de l’empresa, sinó per adaptar-la 




L’empresa fou fundada l’any 1947 a la localitat de Mollet del Vallès, tot i que el 




Figura 1.  Joan Brunés i la seva esposa, Maria Solanelles a l’antic establiment 
Font: Arxiu familiar 





El seu fill, Fèlix Brunés, és qui ha portat l’empresa els últims 30 anys. Al llarg 
d’aquests ha portat el seu producte a la hostaleria, a més de continuar amb la 
venda directa al consumidor. Ara, després de la seva mort, els seus fills i esposa 
continuen amb la seva labor i intenten obrir nous mercats nacionals així com una 
nova porta al negoci, l’exportació fora de l’Estat; ampliant el què s’estava fent fins 
ara i adaptar-ho a les demandes de consum més actuals. 
Així doncs, aquest projecte pretén donar una sèrie de pautes per tal d’aconseguir 
aquest repte amb la màxima eficiència econòmica possible. 





2. ESTUDI DEL SECTOR CARNI I DE L’EMPRESA DINS EL SECTOR 
 
2.1. Estudi del sector carni 
 
Prèviament a l’estudi de l’empresa es realitza una anàlisi del sector transformador 
de la carn que ens proporcioni informació sobre l’entorn i el mercat específic en el 
que es troben aquestes industries.  
 
2.1.1.Trets generals de la indústria agroalimentària 
 
Tot i les diferències estructurals i de funcionament que tenen entre sí els diferents 
establiments de la indústria agroalimentària (IAA) europea, tots ells mostren 
característiques comuns degut al mercat únic. Es troben dins una mateixa 
economia en la qual la competitivitat és símbol de qualitat, innovació tecnològica, 
seguretat alimentària, etc. 
Actualment els països en vies de desenvolupament i emergents pressionen per tal 
d’obrir fronteres als seus productes, els quals venen a preus molt baixos, això fa 
que el comerç europeu hagi de competir a partir de la qualitat i la diversificació de 
productes, no amb els preus. 
A aquest fet s’hi suma la continuada apreciació de l’euro des de la seva entrada 
en vigor la qual ha fet perdre competitivitat a moltes empreses. Val a dir, però, que 
el sector exterior català ha augmentat aquests darrers anys gràcies a la solidesa del 
mercat únic europeu. 
D’altra banda trobem la crisi financera de mitjans del 2007 impactant sobre la 
producció, el consum, l’estalvi i les exportacions netes. 
És per això que tant a nivell de Catalunya com de la Unió Europea s’ha patit un 
alentiment de la taxa de creixement de vendes els darrers anys. 
 
2.1.2. La indústria agroalimentària a Europa 
 
Tot i que la indústria agroalimentària ha perdut pes els darrers anys dins la 
indústria manufacturera, a nivell absolut la producció ha incrementat un 30%. 
L’entrada dels països de l’est a la Unió Europea ha reforçat aquesta taxa de 
producció positiva, la qual no ha esta igual per a tots els països integrants. 
Les cinc grans potències agroindustrials són Alemanya, Espanya, França, Itàlia i el 



















































● 1997; ● 2007 
*Dades de l’any 2003 
Gràfic 1. Evolució de la producció agroalimentària als principals països de la UE (milions €) 
Font. EUROSTAT i elaboració pròpia 
 
A excepció del Regne Unit, Alemanya i els països Baixos, la producció dels quals 
no ha augmentat més d’un 10% els darrers anys, cal destacar un creixement força 
important a la resta de països, fins a un 59.9% a Polònia i un 49,7% a l’Estat 
Espanyol; es tracta de l’augment més considerable dins de les cinc grans potències 
de la Unió Europea.  
Pel què fa als subsectors agroindustrials la indústria càrnia els encapçala amb un 
20% de la producció total, seguida de les begudes (15,3%) i els productes làctics 
(14,6%), aquests tres grups, segons dades de l’EUROSTAT són també els que 
recullen el major nombre d’ocupats l’any 2007; però amb un valor afegit menor que 
el d’altres indústries com la química o la de materials de transport, que estan molt 
més mecanitzades.  
Aquest gran nombre de treballadors, però, esta repartit de manera molt desigual, 
la major part es concentra a les petites i mitjanes empreses, mentre que el conjunt 
de les grans empreses avarca un nombre inferior de treballadors, però amb un 
valor afegit superior. 
D’altre banda i pel què fa referència al comerç exterior de la Unió Europea, es pot 
dir que és l’economia més dinàmica del món, seguit dels Estats Units i la Xina. 
Malgrat això, la balança comercial presenta una evolució negativa, és a dir, que la 
taxa de cobertura1
 
 és inferior cada any i no supera el 100% (Gràfic 2). 
                                                 
1 Percentatge de cobertura de les exportacions respecte les importacions 






















Gràfic 2. Evolució de les exportacions i les importacions des del 1999 fins al 2007 (en 1000 milions 
d’€) i balança comercial en aquest període 
Font: EUROSTAT i elaboració pròpia 
 
Dins la dinàmica comercial Europea cal destacar, com a país, el cas d’Alemanya  
amb quasi un 80% de les exportacions l’any 2007; pel què fa referència a sector 
industrial, els més potents són la maquinària i els equips de transport amb un 44% 
de les exportacions, éssent també aquest últim el sector que més compra a 
l’exterior. Per la seva banda, la indústria alimentària representa només un 5% de 
les exportacions i importacions totals el mateix any. 
 
2.1.3. La indústria agroalimentària a l’Estat Espanyol 
 
Es tracta del sector més important a nivell de vendes de tot el conjunt industrial  
de l’Estat, amb un valor de 82.797.825 milers d’€, tot i que el creixement d’aquest 
en el període estudiat (1997-2007) és inferior a la resta de sectors.  
En termes d’ocupació ha passat a ser el segon sector, per darrera de la indústria 
metal·lúrgica. La qual també precedeix la indústria alimentària juntament amb 
altres productes alimentaris en el nombre d’establiments. 
Dins l’IAA, Catalunya és capdavantera tant pel volum de negoci com pel nombre 
d’ocupats, seguida d’Andalusia i les dues Castelles; aquests dos paràmetres tenen 
un valor proporcional entre sí a totes les comunitats de l’Estat Espanyol, mentre 































































● Volum de negoci (milers €); ● Nombre d’establiments 
Gràfic 3. Nombre d’establiments segons el volum de negoci a l’Estat Espanyol 
Font. INE, MARM i elaboració pròpia 
 
 
Tal com mostra el gràfic, Catalunya té un rendiment econòmic força elevat per 
cada establiment, tal com passa a Andalusia o Castella i Lleó. D’altre banda hi ha 
casos com Castella la Manxa que amb un volum de vendes similar al de Galícia o el 
País Valencia compta amb un major nombre d’establiments. 
En la seva gran majoria (més del 80%) aquests establiments compten amb 
menys de deu treballadors o bé no tenen assalariats, això impedeix fer grans 
inversions per millorar el sistema productiu, per tant moltes d’aquestes empreses 
es decanten per a competir més a nivell de qualitat. Cal afegir, però, que l’evolució 
del nombre d’establiments en el període estudiat va a favor de les grans empreses 
(més de 200 treballadors) i disminueixen les PiMES2
Pel que fa als sectors agroindustrials, la indústria càrnia és la més important en 
valor de vendes, en canvi quan es parla d’ocupats o establiments, l’ordre es 
decanta per a altres productes alimentaris i begudes.  
.  
No passa el mateix quan parlem de comerç exterior, en el qual la indústria càrnia 
encara esta molt per sota de les exportacions i importacions de fruites i hortalisses i 
de les importacions de peix, pa  i cereals, l’any 2007.  
 
 
                                                 
2 Petites i Mitjanes Empreses 
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2.1.4. La indústria agroalimentària a Catalunya 
 
Malgrat l’any 2008 la indústria química es situava molt per davant de 
l’agroalimentària pel què fa al valor de vendes netes, ambdues xifres han anat 
convergint al llarg del 2009 fins a un total de 15.000 milions d’euros venuts 
aproximadament, situant-se com a primers sectors industrials.  
En termes d’ocupació ha estat de les poques indústries que ha augmentat el 
nombre de treballadors. Casos com el de la indústria tèxtil han perdut quasi la 
meitat (-45%) dels seus ocupats en deu anys (1997-2007).  
Pel què fa al nombre d’establiments la majoria de sectors han reduït la quantitat 
de centres de producció, essent el sector de la maquinària d’oficina l’únic que ha 
experimentat un creixement considerable del 44%.  
El 2007 el 52,1% d’ocupats de la IAA s’agrupen a les comarques del Barcelonès, 
el Vallès Occidental, el Baix Llobregat, l’Alt Penedès, la Selva i Osona, tot i que 
aquestes sis comarques n’agrupaven el 57% l’any 2000.  
La província de Barcelona també és, però, la que crea menys llocs de treball 
(+5,9% en el període estudiat 1997-2007), mentre que Tarragona (+55,1%) i 
Girona (+32,3%) són les que han progressat més.  
Per tal d’analitzar les variacions  del valor de vendes, del nombre d’ocupats i 
d’establiments en el període 1997-2007 dels sectors de l’IAA a Catalunya s’han 
realitzat els següents gràfics: 
 
● 1997; ● 2007 
Gràfic 4. Evolució del nivell de vendes (milers €) de la indústria agroalimentària de Catalunya per 
sectors (1997-2007) 


















































● 1997; ● 2007 
Gràfic 5. Variació del nombre d’establiments de la indústria agroalimentària de Catalunya per sectors 
(1997-2007)3































































































● 1997; ● 2007 
Gràfic 6. Variació del nombre d’ocupats de la indústria agroalimentària de Catalunya per sectors 
(1997-2007)4
Font. IDESCAT i elaboració pròpia 
  
 
                                                 
3 S’ ha focalitzat l’escala del gràfic per tal de poder observar i comparar la situació dels diferents sectors 
amb un nombre d’establiments inferiors a la resta de productes alimentaris. 
4 Pel mateix motiu que el gràfic anterior els valors del nombre d’ocupats del sector carni i de la resta de 


































































































En general, la indústria agroalimentària catalana ha incrementat les seves vendes 
netes un 43% en el període 1997-2007, tot i que hi ha diferències significatives 
entre els diferents subsectors. La indústria molinera o la del peix han patit una 
davallada que en el cas del peix ha estat molt significativa (-41.2%). 
En el sector de greixos i olis i en el de la resta de begudes5 passa ben bé el 
contrari, han augmentat les seves vendes en un 98.9% i un 144%, respectivament 
des del 1997; tot i així, ambdós, continuen estant molt per sota de la indústria 
càrnia que encapçala la llista amb un 30% del total de vendes, seguit de la resta de 
productes alimentaris6
Considerant el nombre d’establiments veiem que el sector carni es troba en segon 
lloc amb 629 comerços, tot i que per davant hi té ‘altres productes alimentaris’ 
(1141 establiments), sector molt subdividit i, per tant, amb una gran diversificació 
d’establiments.  A més, cal destacar que aquest segon sector ha tancat més de la 
meitat dels seus establiments en els darrers anys; l’any 1997 comptava amb 2717 
comerços (Gràfic 5.). 
 amb un 21.6% del total (Gràfic 4.) 
De fet, el sector carni és l’únic que s’ha mantingut sense gaires variacions. La 
resta han experimentat un descens important en el nombre d’establiments. Entre 
d’altres, un dels motius evidents és la concentració productiva que la IAA ha patit 
els darrers anys.  
Pel què fa a la ocupació (Gràfic 6.) i seguint la línia de les demés variables, el 
sector carni, ha augmentat un 37,4% el nombre de treballadors en el període 
estudiat, situant-se al capdavant de l’IAA.  
Seguidament trobem el sector de vins i caves, amb un creixement molt similar 
(34.4%), estretament lligat a l’augment que han patit les seves vendes (50%) 
degut, en gran mesura, al creixement de les seves exportacions. 
Finalment el comerç exterior català compta amb la Unió Europea com la seva 
principal àrea d’intercanvi, tot i que els darrers anys de l’estudi les exportacions i 
importacions amb altres països com la Xina o el Brasil han augmentat 
considerablement. Així, mentre que al principi del període els intercanvis amb la 
Unió suposaven un 70% del total, al 2007 van passar a ser un 60%. 
Tot i així, la Unió Europea continua essent la principal direcció de mercaderies 
catalanes degut a la solidesa del mercat comú. 
La balança comercial de la IAA Catalana té un valor deficitari (inferior al 100%), 
tot i que no es reflexa de la mateixa manera a tots els sectors (Gràfic 7 i 8). 
 
 
                                                 
5 Inclou begudes alcohòliques, analcohòliques i aigües minerals 
6 Inclou pa, galetes, cacau, xocolata i confiteria, pastes alimentoses, café, tè i infusions, alimentació 
infantil i dietètics.  






● exportacions; ● importacions  
Gràfic 7. Balança comercial dels diversos sectors de la IAA al 1997 







● exportacions; ● importacions  
Gràfic 8. Balança comercial dels diversos sectors de la IAA al 2007 
Font. IDESCAT i elaboració pròpia 
 
Al llarg del període d’estudi, la majoria de subsectors presenten un augment dels 
seus intercanvis però continuen mantenint les importacions per damunt de les 
exportacions. 
La balança comercial ha tendit a ésser cada cop més negativa, així, sectors que 
cobrien les importacions el 1997, com és el cas dels greixos i olis o dels vins i 
caves, han augmentat la compra a l’estranger, fins a tal punt que aquest primer 








































































































































































































L’altre extrem l’ocupa el sector carni, mantenint les importacions al llarg dels deu 
anys però triplicant les vendes, cosa que ha fet augmentar notablement la taxa de 
cobertura. 
 
2.2.Estudi de l’empresa 
 
Fins ara s’ha descrit el sector en el què es troba l’empresa, es tracta d’un sector 
molt dinàmic amb tendència a expandir-se i augmentar les seves vendes netes, fet 
que descriu perfectament la voluntat de progrés del negoci. 
Aquest apartat redueix l’escala d’estudi al municipi de l’activitat i al seu entorn 
més proper. 
 
2.2.1. Ubicació i entorn 
 
Les activitats d’elaboració i de venda es situen a la localitat de Mollet del Vallès 
l’una al C/Gaietà Ventalló i l’altre a l’Avd. Llibertat, ambdues en un entorn urbà 
consolidat que compte amb tots els serveis necessaris (sanitaris, administratius, 
transport, etc.); es troben al centre comercial i d’oci de la ciutat. 
D’acord amb la Normativa Urbanística vigent el local es troba en una zona de sol 
urbà en densificació urbana (clau 13). 
 
2.2.2. Àmbit de comercialització i tipus de destinataris actuals 
 
La producció i venda del negoci estan focalitzats bàsicament en el punt de venta i 
els diversos establiments (bars, restaurants) de la mateixa localitat o de les 
proximitats (Lliça de Vall i Caldes de Montbui). 
A priori, sembla ésser que el principal perfil de client en el punt de venta propi del 
negoci, ¡gual que en la majoria d’establiments especialitzats, és de mestressa de 
casa entre 50 i 70 anys o de persones amb un nivell econòmic mig - alt. 
Val a dir que aquest segon sector el conforma un percentatge molt baix de la 
població de Mollet; segons dades de l’IDESCAT (2007) la renda familiar bruta 
disponible  de Mollet del Vallès és un 20% inferior a la mitja de Catalunya; menys 
d’un 10% de la població (<5000hab) supera aquesta xifra.  
Per tal de verificar o corregir, en cas que sigui necessari, aquesta idea de client 
actual s’ha enquestat (Figura 2) als clients del punt de venda del negoci al llarg 
d’una setmana. Es tracta del període més significatiu, ja que els resultats poden 
variar molt d’una jornada a l’altra, però no d’una setmana a l’altra, tal com es 
mostra a continuació (Taula 1 i Gràfic 9). 


















Taula 1 i Gràfic 9. Nombre de vendes Març del 2011 i tendència setmanal 





ENQUESTA CONSUMIDORS ACTUALS: 
 
Edat:      Quantes persones conviuen al seu domicili 
Direcció (zona-barri):    __entre 0-18 anys  __entre 19-35 anys 
Nivell d’estudis:     __entre 36-50 anys  __entre 51- 65 anys 
□ Primària □ Secundària   __majors de 65 anys 
□ F. Professional □ E.universitàris   Professió: 
□Altres:
 




2.Acostuma a comprar a (varies respostes possibles) 





3. Valora del 0 al 10 TOTS els següents aspectes 
segons la importància que els hi dones a l’hora de 
comprar (tenint en compte la resposta a la qüestió 2) 
□ Preu   □ Qualitat  
□Costum   □ Oferta de productes 
□ Proximitat a l’establiment □ Rapidesa 
□ Servei    □ Oferta de productes 
□ Altres: 
 
4. Cada quan hi compra 
□ 1 cop a la setmana   
□ entre 2 i 3 cops a la setmana 
□ més sovint 
 
5. Veient la imatge que li mostro i partint de que 
ambdues safates contenen la mateixa quantitat de 
carn picada de porc, quina de les dues compraria?  




6. (Només si s’ha contestat ‘Grans superfícies’ a p.2) 
Quan compra, doncs, a Mercats Municipals? 
□ Quan necessita un producte en concret 
□ Quan és una ocasió especial 
□ Ocasionalment sense motiu aparent ( hi passava pel 
davant…) 
 
7. En una escala del 0 al 10 indiqui el seu grau d’acord 
o en desacord amb les següents afirmacions 
 
Menjo a diari 5 o més peces de fruites i verdures  
Estic interessat/ada en mantenir el meu pes dins 
els límits considerats normals. 
 
Intento consumir sempre productes que tenen un 
impacte positiu en la meva salut 
 
Acostumo a comprar aliments enriquits (amb 
vitamines, calci, omega 3, etc.) 
 
Controlo sempre la quantitat de sal a la meva 
dieta 
 
Evito menjars i plats precuinats  
Reviso el meu estat de salut amb certa 
periodicitat 
 
A vegades menjo en restaurants de menjar ràpid  
Llegeixo amb atenció les etiquetes dels productes  
 
 
Figura 2. Plantilla d’enquesta 
Març 2011 
31 62 38 31 79 60 6 
7 57 24 52 90 55 13 
14 38 21 41 103 43 20 
21 63 27 34 75 43 27 








1 2 3 4 5





Font. Elaboració pròpia 
La imatge que s’ha mostrat als enquestats a la cinquena pregunta ha estat la 
següent: 
 
Figura 3. Safates de carn de porc. Preu unitari a l’esquerra i preu per quilogram a la dreta 
Font. Elaboració pròpia 
  
Tot i que la realització d’enquestes no ofereix una descripció dels consumidors 
real al 100%, es tracta d’un bon mecanisme per acotar aquesta definició dins un 
sector de la població. 
En aquest cas, per tal de distribuir els enquestats en diferents àreas 
socioeconòmiques, el primer pas ha estat definir la seva zona de residència, nivell 
d’estudis i profesió. 
El perfil majoritari que se n’extreu és de dones d’entre 30 i 50 anys amb estudis 
primaris, assalariades i que resideixen en zones considerades d’un nivell mig-alt 
econòmicament parlant (taula 24 p.94). 
També s’han volgut conèixer les preferències i/o costums dels enquestats a l’hora 
de comparar, les conclusions extretes són les següents: 
1. Tenint en compte que l’enquesta s’ha realitzat al mateix punt de venda del 
negoci, no és extrany veure que la majoria són clients de mercats 
municipals, per tant ens hem centrat en els demés establiments éssent les 
grans superfícies el més freqüent per la franja de població d’entre 30 i 50 
anys (taula 24 p.94).  
 






2. Pel què fa als aspectes de compra, en general els més valorats són la qualitat 
i el servei. Per la seva banda, la varietat de produtes no té tanta importància 
entre els consumidors; segons l’empresa aquests dos fets van molt lligats. El 
consumidor actual disposa de poc temps per cuinar en el seu dia a dia, per 
tant ja arriba a l’establiment sabent el que vol adquirir i li és indiferent la 
varietat de productes; d’altra banda, per realitzar aquest tipus de compra 
directa és necessari que l’establiment ofereixi un bon servei i qualitat als 
seus productes. (taula 21 pg.93) 
3. Fins a un 60% dels enquestats compren productes alimentaris llevat del pa, 
un cop a la setmana. Un 25% entre dos i tres cops i el 15% restant quasi 
cada dia, dels quals un 80% realitzen la seva compra habitual a Grans 
Superfícies, dada que defineix perfectament el concepte de ‘compres d’última 
hora’, és a dir, per un consumidor que compra sense previsions, només el 
què necessita en aquell moment, li és molt més senzill i ràpid accedir a grans 
superfícies.  
4. Una dada sorprenent ha estat l’elevat nombre d’enquestats (47%) que han 
escollit la imatge número 1 atribuint-li un preu inferior. Tot i així, del 53% 
restant (38 enquestats) que han triat la segona imatge, només 21 
consumidors ho han fet per tenir un preu més baix; la resta han relacionat, 
el que ells han suposat, un preu més alt, a més qualitat. (figura 3.). 
5. Tot aquell sector, ja esmentat, que realitza la seva compra habitual a grans 
superfícies, compra a Mercats Municipals quan necessita un producte en 
concret. 
6. Un elevat percentatge dels consumidors intenta consumir productes que 
tenen un impacte positiu a la seva salut. Lligat a aquest fet hi trobem el 
consum diari de fruita i verdura i el control de sal a la dieta, que, 
contràriament a la valoració inicial, més d’un 50% dels enquestats no ho 
realitzen.  
D’altra banda, els plats precuinats i el menjar ràpid, si que coincideixen en la 
valoració del seu consum essent aquest nul en un 90% dels casos.  
 
 





2.2.3. Àmbit de comercialització i tipus de destinataris objectiu 
 
Pel què fa a la venda al detall el perfil de consumidor que l’empresa vol atraure, 
sense desplaçar al mig-alt. client actual, és d’una persona entre 30 i 50 anys i amb 
un nivell econòmic 
Existeixen diverses formes de donar prestigi a una marca; oferir un preu alt tot 
sovint s’associa al concepte de qualitat, canviar la imatge de l’empresa o del 
producte n’és una altra, la publicitat i fins i tot la publicitat en un idioma estranger 
també.  
En aquest cas, s’ha decidit canviar la imatge obrint un nou punt de venta annex a 
l’obrador. L’aparença de l’establiment pretén allunyar-se de les botigues de 
queviures habituals intentant donar un toc sofisticat i gens atapeït, alhora que el 
client podrà veure l’elaboració dels productes que està adquirint. 
Aquesta via també permetrà mantenir els preus actuals i, per tant, el consumidor 
d’ara. 
La nova distinció de xarcuteria gourmet que es vol donar a l’establiment va 
lligada a la creació d’un nou logotip que reflecteixi el canvi d’imatge buscat. 
 
 
Figura 4. Logotip actual 
Font. Arxiu empresa 
 
 
Figura 5. Prototip del nou logotip 
Font. Elaboració pròpia 
 
Aquestes dades (Taula 2) directament relacionades amb l’activitat de l’empresa 
ens donen una idea de la viabilitat del nou establiment dins el municipi de Mollet 
del Vallès, partint, però, de la certesa de la seva implementació. 
 
 















Font: Anuari Econòmic de ‘La Caixa’ i elaboració pròpia 
  
La mitja de persones per a cada activitat comercial d’alimentació es de 100 
habitants, tot i així, cal pensar que la xifra augmenta quan tenim en compte que 
molts d’aquests ofereixen una sola gamma de productes (fleques, peixateries, 
bodegues, etc.).  
D’altra banda, i com a contrapunt, la quota de mercat7
L’Índex comercial
 ha mantingut una 
tendència a la baixa des de l’any 2005, any en què estava 6 punts per sobre de 
l’actual. Tot i ésser una diferència quasi insignificant, és una dada a tenir en 
compte, ja que reflecteix el poder adquisitiu del municipi.  
8
Partint d’aquest petit anàlisi, la implantació d’una nova activitat comercial 
d’alimentació a Mollet del Vallès comporta amb sí un cert risc de fracàs o, si més 
no, de no assolir completament els objectius presentats.  
 es troba dins la mitja dels municipis que conformen la 
província de Barcelona, i amb un nivell molt proper a poblacions similars 
demogràficament (Cerdanyola del Vallès 105, Montcada i Reixac 104...), tot i que 
contínua estant molt per sota de ciutats amb un comerç més actiu i estable com és 
el cas de Granollers (201).  
Cal afegir, però, que l’empresa ja disposa de l’establiment, ara per ara,  inactiu 
per a tal fi, és a dir, que la inversió monetària seria mínima (vitrina frigorífica, 
motor i prestatgeries), per tant, el risc econòmic també seria mínim.   
Quant al sector de la restauració i a altres establiments del sector carni, i tenint 
en compte la recent obtenció del registre sanitari que permet distribuir la producció 
a escala europea, l’objectiu primer és  arribar a un percentatge prou elevat de les 
                                                 
7 Índex que expresa la capacitat de compra o consum dels municipis. És el promig dels índexs de les 
següents variables: població, número de telèfons fixes d’ús domèstic, automòvils, camions, oficines 
bancaries i activitas comercials minoristes. 
 
8 Índex comparatiu de la importància del comerç. Elaborat en funció del IAE (impost d’activitats 
econòmiques). El valor de l’índex reflexa el pes relatiu (en tant per cent mil) de l’activitat comercial d’un 
municipi respecte el total de l’Estat Espanyol. 
Mollet del Vallès  
Població 52.484 
Extensió km2 11 
Activitat Comercial Alimentació 526 
Superfície alimentació 31.953 
Activitats restauració i bars 333 
Quota de mercat 113 
Índex comercial 99 





cuines i els establiments més selectes de les comarques properes al municipi 
(figura 6.). 
 
Figura 6. Zona objectiu d’expansió 
Font: Elaboració pròpia 







3.1. La part social 
 





Donat el caire familiar del negoci, a dia d’avui, són quatre les persones 
responsables de les activitats que es desenvolupen en l’àmbit de l’empresa; 
cadascuna amb una labor principal a dur a terme, però amb moltes altres de 
secundàries a conseqüència de disposar d’una plantilla tant reduïda (Taula 3). 
 










Encarregat punt de venda     
Encarregat elaboració     
Participant en el punt de venda     
Participant de l'elaboració     
Transport     
Controls     
Neteja     
Part comptable     
activitat principal del treballador  activitats secundàries del treballador 
Font: Elaboració pròpia 
 
Tal com queda reflectit no tota activitat té un responsable i no tot treballador té 
una sola responsabilitat; això tot sovint pot provocar un dèficit d’eficiència a l’hora 
de treballar. Encara que el resultat final en el producte i el servei que s’ofereix sigui 
positiu, el procés per a arribar-hi hauria d’ésser més planejat i pautat. 
 
3.1.2. Horaris i distribució de les activitats 
 
En aquest establiment es duen a terme tots els processos per tal d’aconseguir 
una sèrie de productes transformats del porc que, per tant, s’iniciaran amb la 
manipulació de la carn fresca i acabaran amb el desplaçament d’aquests i de la 
mateixa carn fresca cap al punt de venda i altres establiments de la hostaleria tals 
com bars, restaurants o altres comerços del sector. 





L’horari laboral de l’obrador s’ha fet coincidir amb l’horari comercial del punt de 
venda per tal de poder atendre les exigències d’aquest i no deixar-lo desproveït de 
gènere, la qual cosa també afavoreix l’atenció a proveïdors i clients desvinculats de 
la botiga. 
La jornada de dilluns a divendres a l’obrador s’inicia a les 8.00h i es finalitza a les 
14.00h, en aquest temps, clar està, també es duen a terme la neteja, els controls 
(inventari, superfícies, aigua) i el transport del producte, degut al dèficit de 
personal ja esmentat a ‘plantilla’.  
Per altra banda l’horari d’atenció al públic a la parada, ja imposat pel Mercat 
Municipal, és igualment de 8.00h a 14.00h de dilluns a dissabte i de 14.00h a 
20.00h, també, dijous i divendres.  Per tal de fer front a aquests horaris i als dies 
de més afluència de clients (generalment dimarts, divendres i dissabte) s’han hagut 
d’adaptar tant les labors, com l’horari i les aptituds de cada treballador d’una 
manera molt irregular al llarg de la setmana, quedant tal com es veu reflectit a la 
següent taula. 
Taula 4.Treballadors, ubicació de la labor i horari 
 Dill Dim Dix Dij Div Diss.  
 O B T O B T O B T O B T O B T O B T  
Treballador 1 ●    ● ●  ● ●   ●  ● ●  ● ● M 
        ●  ●   ●     T 
Treballador 2 ●    ●  ●  ● ●    ●   ● ● M 
        ●  ●   ●     T 
Treballador 3 ●   ● ● ● ●  ● ●  ● ● ● ●    M 
                  T 
Treballador 4                ●   M 
      ●   ●   ●      T 
  O-Obrador; B-Botiga; T-Transport; M-Matí; T-Tarda 
Font: Elaboració pròpia 
 
Aquesta polivalència que han de tenir els treballadors a cada moment pot ser 
tractada com a virtut o com a problema; és del tot precís que en una empresa tan 
petita tothom sigui capaç d’emprendre qualsevol labor en qualsevol moment i 
situació, però també és cert que quan dues persones es troben en una mateixa 
tasca però no al mateix temps el resultat no és tant bo com seria d’esperar. Així si 
dos treballadors porten la comptabilitat del negoci en diferents moments és molt 
probable que es saltin o repeteixin passos, tal com passa a l’hora de fer inventaris, 
comandes, etc. 
D’altra banda, tal com queda reflectit al quadre, la disponibilitat de tots 4 
treballadors no és completa, i si a això hi afegim la voluntat d’optimitzar el temps 
d’ús de la maquinària, es dificulta molt més la distribució de la feina. Posem per cas 
la feina a l’obrador d’un dilluns i d’un dimarts habituals sense tenir en compte cap 
imprevist: 







































                        Dilluns (treb.1,2 i 3)* Dimarts (treb.3)*  
7.00h Posta en marxa marmita**  
Posta en marxa 
marmita**  7.00h 
8.00h 
Inici de la jornada 
Preparació mat. primera 
(botifarra crua, morcilló, 
botifarra negra, 
hamburgueses) 
Inici de la jornada 





Cocció mat. primera per 
a botifarra negra i morcilló. 
Preparació espècies i tripes 
per a l'elaboració Muntatge 
de la maquinària 
Preparació espècies i 
tripes per a l'elaboració 
Muntatge de la maquinària 
10.00h 
9.30h 
Elaboració botifarra crua i 
amassat d'hamburgueses 
(la massa es refrigerarà 






10.30h Elaboració botifarra negra Cocció botifarra cuita i 
elaboració botifarra d'ou 11.30h 
11.00h Cocció botifarra negra 
11.10h Elaboració morcilló Cocció botifarra d'ou 12.00 
11.45h Cocció morcilló 
Extracció botifarra cuita 
(5 min.en aigua freda, 
30min. penjada a Tº 




Extracció botifarra negra 
(5 min.en aigua freda, 
30min. penjada a Tº 
ambient i a refrigeració 
24h.a 2-3ºC) 
Neteja del local***              12.00-13.00h 
12.10h-
14.00h 
Neteja del local***             
Apagat i buidat de la 
caldera (12.45h)** 
Extracció botifarra d'ou  
(5 min.en aigua freda, 
30min. penjada a Tº 
ambient i a refrigeració 
24h.a 2-3ºC)               





(5min.en aigua freda, 
30min. penjada a Tº 
ambient i a refrigeració 
24h.a 2-3ºC) 
Punt de venda**** 13.10h-14.00h 











































Font: elaboració pròpia 
 
* Llegir punt 1 pg.12 
**Llegir punt 2 pg.12 
*** Llegir punt 3 pg.12 
****Llegir punt 4 pg.12 
 
1. La durada de cada tasca s’ha calculat proporcionalment al volum de producció habitual. 
2. Es du a terme la neteja de la maquinària després de l’elaboració de cada producte. 
          
 
 
 Dilluns matí (treb.1,2 i 3)* Dilluns tarda (treb.1,2 i 3)*  
7.00h Posta en marxa marmita**  
Cocció mat.primera per 
a morcilló. Preparació 
espècies i tripes per a 
l'elaboració          Muntatge 
de la maquinària 
17.00h 
8.00h 
Inici de la jornada 
Preparació mat.primera 
(botifarra crua, botifarra 
cuita, botifarra d-ou, 
morcilló, botifarra negra, 
hamburgueses) 
Elaboració morcilló 17.30h 
9.00h 
Cocció mat.primera per a 
botifarra negra. Preparació 
espècies i tripes per a 
l'elaboració Muntatge de la 
maquinària 
Cocció morcilló 18.00h 
9.30h 
Elaboració botifarra crua i 
amassat d'hamburgueses 
(la massa es refrigerarà 
24h a 2-3ºC per a una 
qualitat òptima) 
Neteja del local***             




10.30h Elaboració botifarra cuita Extracció botifarra cuita 
(5 min.en aigua freda, 
30min. penjada a Tº 
ambient i a refrigeració 
24h.a 2-3ºC) 
20.00h 
11.00h Cocció botifarra cuita 
11.10h Elaboració botifarra d'ou 
11.45h Cocció botifarra d'ou 
12.00h 
Extracció botifarra cuita 
(5 min.en aigua freda, 
30min. penjada a Tº 
ambient i a refrigeració 
24h.a 2-3ºC) 
  
12.10h Elaboració botifarra negra   
12.45h 
Extracció botifarra d'ou (5 
min.en aigua freda, 30min. 
penjada a Tº ambient i a 
refrigeració 24h.a 2-3ºC) 
  
13.00h Cocció botifarra negra   
14.00h 
Extracció botifarra negra 
(5 min.en aigua freda, 
30min. penjada a Tº 




14.00h Neteja parcial del local***
   





Amb aquesta segona distribució s’aconseguiria:  
1. Que totes les tasques fossin dutes a terme per 3 treballadors en lloc 
d’un de sol com és el cas del dimarts 
2. Tenint en compte un ordre lògic d’ús de la marmita, és a dir, no posar 
productes de sang abans de la resta, la marmita s’hauria d’omplir només un 
cop a la setmana (80-100 litres d’aigua, en front dels 160-200 de la primera 
opció), i mantenir la temperatura (al voltant dels 80ºC) al llarg del dia, en 
lloc d’escalfar l’aigua ambdues jornades. Així doncs, s’evidencia un estalvi 
d’aigua i d’energia. 
3. L’estalvi d’aigua també queda reflectit alhora de fer la neteja; doncs no 
és el mateix netejar la maquinària i els estris destinats a l’elaboració de 
productes cuits un cop a la setmana que dos.  
4. El treballador 3 tindria el dimarts disponible per a elaborar les 
hamburgueses i dedicar-se al punt de venta. 
 
Per altra banda, es fa necessari un estudi econòmic per veure la viabilitat de la 
segona opció, ja que l’estalvi d’aigua i energia poden no compensar el salari de 
jornada completa del treballador 3.  
 
 





3.2. El producte 
 
Per mantenir-se en un sector tant competitiu com és el carni és imprescindible 
comptar amb una amplia gamma de productes; el consumidor actual vol poder 
adquirir en un mateix establiment tot allò que necessita, per això les grans superfícies 
han augmentat molt el seu volum de venda els darrers anys.  
Un punt de venda especialitzat, però, ofereix tot sovint un servei més proper al 
client i més qualitat pel què fa a productes alimentaris.  
En aquest cas, l’empresa també ha intentat augmentar la seva oferta, sense haver 
de renunciar a cap dels dos últims paràmetres esmentats (servei i qualitat). 
Tot i així, el punt fort continuen essent els productes d’elaboració pròpia que són 
bàsicament amb els què ens centrarem seguidament.  
  
3.2.1. Elaboració pròpia  
 
Gairebé un 80% de la producció la conformen els elaborats frescos i cuits (veure’n 
fitxes tècniques a l’Annex 1). La resta està dividida entre la secallona, la sobrassada, 
el xoriç i el bacó curat. 
La gamma de productes curats no és tan amplia degut a la manca d’una zona 
d’assecatge en el recinte prou gran com per avarcar-ne més; tanmateix, la 
climatologia local no cobreix els requeriments d’humitat i temperatura9
 
 que es 
necessitarien en cas d’elaborar altres productes curats (pernil, llom, llonganissa, etc.) 
El primer gran grup d’elaboració (frescos) esta format pels següents productes: 
• Botifarra crua 
• Botifarra especial 
• Carn picada  
• Hamburgueses 
• Hamburgueses especials 
• Mandonguilles 
• Llom adobat 
• Pinxos 
 
D’altra banda tenim els productes cuits, ja sigui en forn de cocció o marmita: 
• Bacó fumat 
• Botifarra blanca cuita 
• Botifarra d’ou 
                                                 
9 Fermentació: 24 hores a 22-27ºC HR=90%; maduració: 12-17ºC HR 75-80% 





• Botifarra negra 
• Brasburth 
• Bull blanc 
• Bull negre 
• Cap de senglar 
• Catalana 
• Frankfurt 
• Morcilló de ceba i morcilló d’arròs 
• Mortadel·la i mortadel·la d’olives 
• Pernil dolç i pernil dolç de sandvitx 











Figura 7. Producte fresc: Botifarra crua 











Figura 8. Producte cuit en forn: Bacó fumat 



















Figura 9. Productes cuits en marmita: Botifarra d’ou i Botifarra blanca 
Font: Elaboració pròpia 
 
 
Actualment la majoria d’aquests productes s’elaboren per a una venda directa al 
consumidor; bars i restaurants en formen una petita part de la demanda ja que els 
productes amb més sortida en aquests establiments són curats o frescos. Hi ha 
excepcions com és el cas del Frankfurt o de les hamburgueses que s’elaboren quasi 
exclusivament per a la hostaleria.  
 
 
3.2.2. Producció actual i potencial 
 
Com s’acaba d’esmentar, la producció es centra en el punt de venda del negoci, tot i 
que no es pot generalitzar ja que cada producte té un caràcter propi; ja sigui perquè 
se’n ven més quantitat a la hostaleria, al mercat o a altres comerços del sector o bé a 
tots tres alhora.   
Per realitzar aquest petit estudi de la producció actual i la òptima, ens centrarem 
precisament en aquells productes el consum dels quals és elevat i previsible a llarg 
termini donada la seva regularitat en la demanda, que també podríem anomenar 
productes estrella. 
L’actual volum de producció és aproximadament un 50% del que seria l’òptim per 
tal d’amortitzar les instal·lacions i treure’n un rendiment econòmic. 





Taula 7. Producció actual 
 
 Producció setmanal Mercat Actual 
 Actual Botiga pròpia Hosteleria Altres botigues 
Botifarra crua 70 kg 50 kg 15 kg. 5 kg 
Botifarra especial 10 kg 5 kg 5 kg.   
Botifarra negra 40 kg 10 kg   30 kg 
Bacó fumat 25 kg 5 kg 20 kg   
Frankfurt 20 kg 2 kg 18 kg   
Hamburgueses 20 kg 2 kg 18 kg   
Pernil canari 1 un. 1 un.     
Pernil Dolç 11 un. 2 un.   9 un. 
Pernil sandvitx 8 un. 1 un. 7 un.   
Font: Elaboració pròpia 
 
Taula 8. Producció objectiu 
 
Producció 
setmanal Mercat Estimat 
 Actual Botigues pròpies Hosteleria 
Altres 
botigues Exportacions 
Botifarra crua 150 kg 65 kg 90 kg. 10 kg  
Botifarra especial 30 kg 6,5 kg 25 kg.   
Botifarra negra 150 kg 13 kg  90 kg 50 kg 
Bacó fumat 50 kg 6,5 kg 45 kg   
Frankfurt 40 kg 2,6 kg 32 kg   
Hamburgueses 40 kg 2,6 kg 32 kg   
Pernil canari 16 un. 2 un.  5 un. 10 un. 
Pernil Dolç 42 un. 4 un.  20 un. 20 un. 
Pernil sandvitx 15 un. 2 un. 14 un.   
Font: Elaboració pròpia 
 
Tal com queda reflectit el projecte d’expansió inicial no és molt ambiciós, això ve 
donat per una manca de capital que permeti invertir en maquinària adient i, fins i tot, 
en una plantilla més àmplia. 
En general, les quantitats estimades de producció es dupliquen, aquestes no s’han 
de tractar com a màximes; utilitzar les instal·lacions fins a un punt que puguem 
denominar com a màxim reduiria molt la qualitat del producte final, això és perquè en 
una de les etapes més importants d’elaboració d’embotits, l’amasat, l’homogeneïtat 
d’aquesta massa és inversament proporcional al seu volum. 
És per això que la producció setmanal no s’ha valorat tant pel que la maquinària 
dona de sí, sinó més per un llindar de qualitat establert i per la disponibilitat de ma 
d’obra. 
D’altra banda caldria esmentar els canvis que s’esperen en el mercat. En el punt de 
venda propi de l’empresa no s’hi esperen creixements ni davallades importants ja que 
es tracta d’una demanda força regular, l’increment del 30% l’atribuïm a les vendes 





objectiu del nou establiment; els augments importants de vendes es troben a la 
hostaleria, a altres comerços del ram i en possibles exportacions. 
L’augment de la hostaleria s’espera per una apreciació del producte i un 
coneixement més extens per part d’aquest sector; cada cop són més els establiments 
que valoren no tant la quantitat sinó la qualitat, sempre tenint en compte una bona 
relació amb el preu.  
La batalla dels darrers anys ha estat introduir el producte als petits bars del 
municipi, el nou objectiu, ja iniciat, és arribar a cuines més selectes dins i fora de 
Mollet.   
Pel què fa a altres comerços del sector carni la seva demanda sempre ha fet 
referència al Pernil Dolç valorat molt per la seva artesania i l’ús, simplement, 
d’espècies naturals i sal, per tant es vol intentar augmentar aquest mercat i introduir 
el Pernil Canari elaborat amb els mateixos valors que el primer.  
Recentment s’ha introduït la botifarra negra amb un èxit prou elevat, cosa que 
impulsa la voluntat de donar-la a conèixer a més establiments. 
Finalment, les exportacions són, de moment, una idea a mig-llarg termini, però 
agafant altres casos com a base, un mercat força sòlid. 
 
 
3.3. Instal·lacions i Zones útils 
 
L’empresa compta amb tota la maquinària necessària per a l’elaboració d’embotits 
(veure Plànol.02 MAQUINÀRIA), des de la picadora a l’embotidora, passant per 
l’amassadora, la cúter, la marmita, el forn, etc. tots ells d’acer inoxidable apte per a 
indústries agroalimentàries i elèctrics evitant, així, l’emissió de gasos indesitjables 
procedents de la combustió.  
Els taulells d’elaboració també són d’acer inoxidable, mentre que els de tall són de 
polietilè vermell, material que donada la seva inexistent o molt baixa porositat no 
deixa olors ni sabors i que permet una neteja molt fàcil de la seva superfície. 
Elaborar productes tant diferents com són els frescos i els cuits, obliga a tenir dos 
espais ben definits per a cadascun d’aquests fins el moment del seu 
emmagatzematge. Així doncs la Sala 2 (veure Plànol.01 ZONIFICACIÓ I 
SUPERFÍCIES) és l’anomenada zona calenta prevista de marmita, forn, 
rentavaixelles i estants adequats per al repòs a temperatura ambient que els 
elaborats cuits exigeixen abans del seu emmagatzematge en fred (2-3ºC). Els vapors 
de cocció dels embotits són extrets per mitjà de la campana extractora ubicada sobre 
la marmita i el forn elèctric. 





El local també consta de dues cambres frigorífiques, una per a productes elaborats i 
l’altra per a matèries primeres amb una separació per a productes semielaborats, com 
és el cas del pernil dolç en la seva etapa intermitja (Veure Annex 3, FT8.Pernil dolç 
apartat ‘Bombejat’). El refrigerant  utilitzat es troba lliure de clor (R-134A), per tant 
el potencial d’esgotament de l’ozó (ODP) és 0. 
D’altre banda el local disposa d’un sistema d’aire que manté la temperatura a un 
màxim de 12ºC a tota la Sala 1, zona de manipulació de la carn i elaboració 
d’embotits. 
El subministrament d’aigua potable procedeix de la xarxa municipal; l’evacuació 
d’aquesta es fa per embornals d’acer inoxidable. La instal·lació de fontaneria també 
disposa de sifó connectat a canonades de PVC amb la xarxa municipal de 
clavegueram; l’establiment consta d’una xarxa independent de la resta de l’edifici. 
El sistema informàtic instal·lat recentment acaba de completar tot l’equipament de 
l’empresa. Tot-Pes és un sistema que permet realitzar de forma còmoda i ràpida la 




3.4. Legislació sanitària bàsica: pràctiques higièniques i gestió de residus 
 
Per tal de poder assolir els objectius esmentats al punt 1 del present projecte, 
‘Objecte del projecte, justificació i antecedents’, un dels primers passos duts a terme 
ha estat aconseguir al Registre Sanitari d’Indústries i productes alimentaris de 
Catalunya (RSIPAC). Això ha suposat una sèrie de modificacions tant a nivell 
d’activitats com de local.  
 
Figura 10. Número de registre de l’empresa 
 
Fins ara l’activitat es regia pel Reial Decret 1376/2003, del 7 de novembre, pel què 
s’estableixen les condicions sanitàries de producció, emmagatzematge i 
comercialització de les carns fresques i els seus derivats en els establiments de 
comerç al detall, això significava un gran desaprofitament de les instal·lacions quant a 
volum de producció i, per tant, un rendiment econòmic baix; ja que l’elaboració aniria 
enfocada en gran part al punt de venta a excepció de productes frescos que si que es 
podien comercialitzar fora d’aquest. 





D’aquesta forma es va crear la cadena de successos que va portar a l’empresa a 
esdevenir Indústria alimentària el novembre del passat any 2010; si els beneficis 
havien d’augmentar, també ho havia de fer el volum de producció i per tant el de 
venta; el nou registre permet, a més de continuar amb la venta directa al 
consumidor, distribuir els propis productes a altres establiments tant a nivell nacional 
com internacional. 
 La normativa sanitària a seguir per a una empresa d’aquet caire és el Reial Decret 
1904/1993, del 29 d’octubre, pel què s’estableixen les condicions sanitàries de 
producció y comercialització de productes càrnies i d’altres productes d’origen animal. 
L’Ordre del 25 de Novembre del 1998 modifica part del capítol V de l’annexe B i el 
capítol III de l’annexe C en la seva totalitat. 
Arran d’aquesta normativa, com ja s’ha esmentat, l’empresa ha hagut de modificar 
tant el local com les activitats d’autocontrol que fins ara es duien a terme. 
En primer terme s’ha especificat el circuit de la carn des de la seva arribada fins la 
seva elaboració per tal de fer visible la no contaminació del producte i les 
instal·lacions i que, matèria fresca, matèria semielaborada i producte elaborat no es 
troben mai en un mateix espai en un moment determinat; és per això que s’han 
indicat les hores d’ús del moll a diferència de les de la resta d’activitats, ja que 
l’establiment només compta amb un únic punt d’entrada i sortida de mercaderies, 
però amb tres espais ben diferenciats per a cada etapa mencionada de la carn. 





Figura 11. Circuit carn fresca des de la seva arribada fins la seva transformació 
Font. Elaboració pròpia 
 
 
És per això que s’han instal·lat dues cortines de separació, l’una entre la zona de 
càrrega i descàrrega i la zona d’expedició i l’altra a la Càmara frígorifica 1  (veure 
Plànol.01 ZONIFICACIÓ I SUPERFÍCIES). 
Per altra banda, s’han aportat més tasques dins el sistema d’autocontrol on fins ara 
hi havia la traçabilitat i el càlcul de pH i clor de l’aigua (figura xx.); aquestes són la 
presa de mostres de superfícies en contacte amb les matèries primeres i, la de 
productes sense envasar (botifarra crua i hamburgueses) per comprovar l’eficàcia 
dels procediments establerts de neteja i desinfecció. 
 






Figura 12. Exemple taula control del pH 




En general, cada dia es netegen els estris i la maquinària emprats durant l’activitat 
amb sabó apte per a ús alimentari; també els terres de la Sala 1 i 2. en el cas de que 
el programa d’elaboració contingui més d’un producte en un sol dia, tots aquests són 
netejats entre elaboració i elaboració. La maquinària que no s’ha utilitzat durant la 
setmana i les cambres frigorífiques es netegen igualment un cop per setmana per 
assegurar, així, un bon manteniment d’aquestes i l’eliminació de possibles residus. El 
control de la neteja es porta tal com mostra la següent fitxa:  
 
 
Figura 13. Exemple control de neteja i desinfecció 
Font: elaboració pròpia 
 





Donat el baix volum de residus (ossos, greixos i altres escandalls indesitjables) 
diaris que es generen, aquests són acumulats en un congelador. Quan el volum és 
prou digne (entre uns 40-50 kg. de pes aproximadament) són recollits per una 
empresa responsable que se’n ocupa de la seva gestió, sempre sota la supervisió de 
l’empresa. 





4. PLA DE MILLORES 
 
Aquest pla de millores es troba dividit segons els diversos àmbits de l’empresa que 
han d’ésser modificats.  
Es pretenen agrupar i organitzar els múltiples errors i manques que s’han anat 




La modificació dels horaris laborals de cada treballador i la seva especialització en 
les diferents àrees de l’empresa és un punt clau per augmentar el rendiment de 
producció i l’eficiència del procés.  
Tal com s’ha esmentat al punt 3.1., l’alentiment de certes tasques és considerable 
quan dos treballadors s’hi troben involucrats en diferents moments. Seria el cas de la 
realització d’inventaris, tasques de cobraments i pagaments, etc.   
Aquest fet es troba directament relacionat amb les disponibilitats horàries dels 
treballadors i el baix control de la feina diària.  
El nou sistema informàtic instal·lat recentment ha esdevingut una gran eina per tal 
d’enregistrar les labors dutes a terme. Val a dir, però, que aquesta informatització 
s’està realitzant de forma esglaonada en els diferents àmbits, ja que es tracta d’un 
gran canvi en la organització de l’empresa.  
La part comptable ha estat la primera modificada no només pel temps que s’invertia 
en fer factures setmanals, mensuals i anuals a mà, sinó també per la gran quantitat 
d’informació que es generava i la complicitat d’organitzar-la. El canvi ha estat molt 
important i satisfactori tant per l’empresa com per el conjunt de compradors. 
Al segon esglaó de la informatització hi trobem la traçabilitat de l’elaboració.  
Actualment s’estan introduint tots els lots d’elaboració pròpia de l’empresa i més 
endavant, s’hi sumaran la resta de productes actualment controlats a partir de les 
seves factures corresponents.  
D’altre banda, com a eina suplementària d’organització, s’ha creat la següent taula, 
en què la tasca d’elaboració i d’atenció al punt de venda són les úniques que admeten 
més d’una persona i en diferents moments; la resta han estat adjudicades als 
diferents treballadors segons la seva disponibilitat i respectant la idea, ja esmentada 
en aquest punt, d’un treballador per tasca. 





Taula 9. Taula de tasques setmanals 
 Dilluns Dimarts Dimecres Dijous Divendres Dissabte 
Tasques T1 T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4 
Anàlisis aigua                                                 
Anàlisis productes frescos                                                 
Anàlisis superfície                                                 
Atenció proveïdors                                                 
Botiga                                                 
Distribució hostaleria/altres                                                 
Elaboració                                                 
Neteja                                                 
Realització inventaris                                                 
Comptabilitat                                                 
Venda hostaleria/altres                                               




Les millores realitzades fins ara per les etapes de transformació de la carn es troben 
estretament relacionades amb la legislació per a Indústries alimentàries. A nivell 
d’estructura del local i d’anàlisis a realitzar, són més les exigències per a aquest tipus 
d’establiment que per a una xarcuteria amb elaboració per el seu propi punt de 
venda.  
Aquests canvis, esmentats al punt 3.4., són, per una banda, la separació, 
mitjançant cortines de PVC, del moll de càrrega a la zona d’expedició i de la càmera 1 
en dues zones, l’una per a carn fresca i l’altra per a productes.  
 I per l’altra, l’anàlisi de productes sense envasar, que es suma als anàlisis d’aigua i 
de superfícies. 
Finalment, cal esmentar que els canvis mencionats a l’apartat anterior ‘plantilla’ 
també tenen una repercussió positiva en el procés d’elaboració, ja que l’organització 
de les tasques és proporcional a l’eficàcia en el procés.  
 
4.3. Àmbit comercial 
 
Una de les activitats més importants que l’empresa vol afegir en aquest àmbit és 
augmentar els punts de venda (punt 2.2.3) més enllà de la localitat de Mollet del 
Vallès. De la mateixa manera que en el procés d’informatització,  aquest canvi tampoc 
es realitzarà en una sola etapa.  





Inicialment, s’adjudicarà aquesta tasca comercial a un dels quatre treballadors 
actuals tenint en compte la seva disposició horària i sense retocar les seves activitats, 
d’aquesta manera el risc econòmic en cas de no assolir l’objectiu és menor.  
Si per contra, el resultat és positiu i satisfactori per l’empresa, s’hi inclouria un o 
varis comercials per tal de crear un nou sector de vendes. 
Una altra modificació en aquest àmbit és la reestructuració i adequació dels horaris 
al nou target definit al mateix apartat 2.2.3, on es descriu el públic objectiu. Aquest 
canvi, però, només es podrà realitzar al nou punt de venda ja que, tal i com s’ha 
esmentat al punt 3.1., els horaris de l’actual botiga els imposa el mateix Mercat 
Municipal.  
El canvi d’horaris no només s’adapta al què s’ha definit com a client objectiu, sinó 
també a la població en general, és a dir, als horaris laborals, escolars, etc.; es tracta, 
doncs, de l’extrem oposat a l’horari actual, que no facilita la compra a gran part de la 




Fins ara el màrqueting s’ha basat en el què el client transmetia de l’empresa, és a 
dir, en una simple acció de ‘boca a orella’. No es tracta doncs, d’una millora en aquest 
àmbit si no d’un inici que permeti arribar al sector objectiu de l’empresa i adequar-se 
millor a l’actual, tenint en compte els resultats de les enquestes realitzades. 
El primer pas serà canviar el logotip de l’empresa (punt 2.2.3); la nova imatge vol 
transmetre qualitat, servei, un perfil de xarcuteria gourmet, però sense oblidar 
l’artesania que hi ha darrera del producte final. 
Pel què fa al màrqueting adreçat al sector de la hostaleria, s’ha iniciat la creació 
d’un catàleg adjuntat a l’Annex 4. Aquest requereix diverses modificacions que 
s’aniran fent paral·lelament al canvi d’imatge i logotip. 
Es tracta d’una eina tant comú com apropiada que té la finalitat de donar a conèixer 
l’empresa des de les seves instal·lacions fins el producte final. El fet de no elaborar un 
catàleg amb la intenció de mostrar només el producte final ofereix el punt distintiu 
que l’empresa busca. 
 
4.5. Àmbit financer 
 
A priori, sense haver realitzat un anàlisi econòmic exhaustiu, les accions que es 
preveuen dur a terme en aquest sector són: 
- La reestructuració de pagaments a proveïdors. 





- La reestructuració dels comptes, és a dir, una correcta divisió dels beneficis i 
despeses que genera el negoci amb els beneficis i despeses externs, generats 
per l’activitat familiar (salaris, despeses del domicili, dietes extra laborals, etc.) 
- El finançament de la inversió prevista per crear el nou punt de venda a partir 









5. PLA FINANCER 
 
Seguidament es mostren els Comptes de Resultats de Xarcuteria Brunés referents a 
l’activitat del 2009 i del 2010. Per mantenir en confidencialitat els valors d’ingressos i 
despeses de l’empresa, aquests es presenten en percentatges essent el 100% el valor 
de vendes de mercaderies. Cal dir, però, que el valor de vendes del 2010 és 
aproximadament 3,4% superior al del 2009. 
Taula 10. Compte de resultats 2009 i 2010 
 
2009 2010 
1.Import net xifra negoci     
Vendes de mercaderies 100,00% 100,00% 
4. Aprovisionaments     
Materia prima -66,96% -49,07% 
5.Altres ingresos d'explotació     
Subvencions, donacions i llegats 11,05% 3,32% 
Ingressos per arrendament 0,69% 2,66% 
6. Despeses de personal     
Sous i Salaris -9,02% -7,32% 
7.Altres despeses d'explotació     
Serv.professionals independents -5,69% -5,83% 
Transports -0,34% -0,33% 
Primes d’assegurances -4,81% -2,99% 
Serveis bancaris i similars -1,45% -1,00% 
PPRP -0,06% -0,05% 
                                             Subministres     
Aigua -0,47% -0,40% 
Llum -1,94% -1,38% 
Altres serveis -2,07% -0,77% 
Altres tributs -3,45% -3,59% 
Devolució d'impostos 0,97% 2,01% 
8.Amortitzacó de l'immobilitzat     
Amortització II -0,49% -0,47% 
Amortització IM -27,83% -26,91% 
11.Deteriorament i resultat per alienació de l'immobilitzat     
Pèrdues procedents de IM -0,49% -0,67% 
RESTULAT DE L'EXPLOTACIÓ -12,34% 7,19% 
Despeses     
Interesos de deutes -6,31% -5,75% 
      
RESULTAT FINANCER -6,31% -5,75% 
      
RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS -18,65% 1,44% 
      
Impostos   -0,35% 
      
RESULTAT DE L'EXERCICI -17,42% 1,06% 
Font. Elaboració pròpia 
 





Tot i que el resultat de l’exercici ha millorat notablement, i més, tenint en compte la 
situació tant negativa en què l’empresa es trobava el 2009, continua estant molt per 
sota de la mitja de la Indústria càrnia a Catalunya i de complir l’objectiu de fer 
rendible l’activitat (taules 11 i 12) 
Cal destacar el petit increment de vendes ja esmentat i la reducció de despeses en 
la compra de mercaderies i serveis bancaris, gracies a un control més exhaustiu 
d’aquests.  
La resta de despeses es mantenen al llarg del període estudiat, tot i que els seus 
valors en percentatges variïn, ja que es tracta de percentatges calculats sobre 
diferents imports de vendes de mercaderies que representen el 100% de l’activitat 
anual. 
 
Taula 11. Ràtios financers de l’empresa 2009 i 2010 
 
2009 2010 
Rendibilitat econòmica -8,05% 0,64% 
Marge vendes -18,65% 1,44% 
Rotació de l'actiu 0,43 0,45 
Comprovació -8,05% 0,64% 
Flux de caixa 9,67% 28,83% 
Creixement vendes 3,42% 
Creixement costos -17,09% 
Font. Elaboració pròpia 
 
 
Taula 12. Ràtios financers del sector carni a Catalunya per PiMEs (2008) 
 
Indústria càrnia de Catalunya 2008 
Rendibilitat econòmica 3-4% 
Marge vendes 2,80% 
Rotació de l'actiu 1,17-1,4 
Creixement vendes 6-15% 
Font. Elaboració pròpia 
 
 
Clarament hi ha hagut una millora molt satisfactòria d’un any a l’altre, però cal que 
l’empresa segueixi creixent pausadament per obtenir, realment, rendibilitat de 
l’explotació.  
Tal com veurem més endavant, un dels objectius de l’empresa és augmentar les 
vendes un 30% amb l’obertura del nou establiment; partint d’aquest i de l’increment 
de despeses que se’n dedueix, s’ha realitzat la següent previsió per a l’activitat 
d’aquest any 2011.  
 



















Rendibilitat econòmica 0,64% 8,15% 
Marge vendes 1,44% 14,04% 
Rotació de l'actiu 0,45 0,58 
Comprovació 0,64% 8,15% 
Cash-flow 9,67% 28,83% 
Creixement vendes 30,00% 
Creixement costos 9,44% 





6. PLA DE MÀRQUETING 
 
L’estudi del sector, però sobretot el de l’empresa i el seu entorn, exposats en 
apartats anteriors, són la base d’elaboració d’aquest pla de màrqueting per tal 
d’aconseguir, per una banda adreçar l’empresa al públic objectiu ja descrit, i per 




Com a gran part de les petites i mitjanes empreses, Xarcuteria Brunés no ha portat 
mai a terme un pla de màrqueting.  
Hi ha diversos factors que obliguen a elaborar-lo per reenfocar l’empresa en la 
direcció desitjada:  
- El consumidor és cada cop més exigent, ja que disposa d’un gran ventall de 
possibilitats a l’hora de realitzar la seva compra, ja sigui accedint a grans 
superfícies, a establiments especialitzats i no especialitzats, a mercats 
municipals i, més recentment, on-line. A més amb les noves tecnologies, que 
permeten una difusió ràpida de coneixements, disposa cada cop de més 
informació que també el condicionen a l’hora de comprar (productes ecològics, 
respectuosos amb països en vies de desenvolupament, aliments enriquits, etc.), 
així com també condicionen el progrés de les empreses (noves tècniques, 
innovació en el producte, etc.)  
- El sector carni, com gran part dels sectors agroalimentaris, es troba en continu 
creixement; per tal de seguir-ne el ritme, la dinàmica de l’empresa també ha de 
canviar i adaptar-se als moviments més actuals.  
- Finalment, la situació econòmica actual de l’empresa és un dels pilars que 
obliguen a realitzar aquest pla de màrqueting, ja que, tal i com s’ha esmentat a 
l’apartat 3.2.2. , actualment s’està produint un 50% del que les instal·lacions 
permeten, comportant pèrdues econòmiques importants.  
 
6.2. Resum executiu 
 
Per tal de realitzar aquest pla de màrqueting s’han diferenciat dos grups d’activitats 
dins la mateixa empresa, un el d’elaboració i l’altre, el de venda. En l’entorn més 
proper, la competència ofereix una gamma de productes igual i/o molt similar a la de 
Xarcuteria Brunés; la diferenciació clau i, per tant, un dels punts més explotables de 
l’empresa, és l’elaboració pròpia i artesanal d’aquests productes, i la llarga tradició 





familiar que els acompanya, sense deixar de banda la idea d’innovació i adaptació a 
les noves tecnologies. 
El nou punt de venda annexat a l’obrador i les estratègies publicitàries que es 
desenvolupin, han d’ésser el punt de partida per assolir els objectius i obtenir els 
resultats esperats.  
Partint de que un dels objectius esperats és augmentar les vendes un 30%10
  
, la 
taula següent mostra els resultats econòmics esperats. 
Taula 13. Resultat esperat 
 
2010 2011 
Vendes 100,0% 130,0% 
Despeses d'explotació -66,7% -73,6% 
Amortitzacions -25,8% -27,5% 
Pèrdues IM -0,7% -0,7% 
Interessos en deutes -5,4% -6,2% 
Resultat abans d'impost 1,3% 22,0% 
Font. Elaboració pròpia a partir de l’històric de l’empresa 
 
El nou punt de venda, però, no només suposa un augment en vendes, sinó també 
altres despeses11
A més la inversió realitzada en la implementació d’aquest establiment suposa un 
augment de les Amortitzacions i dels interessos de la mateixa. 
, com la matèria primera, els subministres d’aigua i llum, despeses 
publicitaris, etc. 
Tot i així el resultat és favorable econòmicament parlant. És per això que, veient la 
rendibilitat que pot oferir el nou punt de venda, el pla de màrqueting serà sensible a 
aquest aspecte. 
 
6.3. Anàlisis de la situació 
 
L’anàlisi de l’entorn i de la mateixa empresa es fonamental per tal d’establir més 
endavant uns objectius coherents amb aquesta situació.  
S’analitzaran tots aquells factors que suposen una repercussió directa per a 
l’activitat, és a dir, els  elements pertinents al entorn i als de l’empresa en si (anàlisi 
DAFO) 
 
                                                 
10 Augment de vendes vinculat al nou establiment. Donades les característiques demogràfiques i 
econòmiques de l’entorn s’espera que aquest ofereixi un 30% del que ofereix l’actual botiga del Mercat 
Municipal. 
11 A la taula s’han simplificat totes els despeses de l’empresa, ja siguin de personal, subministres, etc. 









La crisi econòmica que s’arrossega des de l’any 2007 ha produït un notable canvi en 
el consum de les famílies, tan pel què fa a productes alimentaris, com per altres béns 
i serveis.  
La davallada en les despeses mitjanes de cada llar de Catalunya és quasi 
insignificant (-300 €/anuals des del 2008 fins al 201012
D’altra banda cal destacar la variació de l’índex de vendes de grans superfícies entre 
el 2009 i el 2010 i el del comerç al detall, el mateix període; patint una davallada del 
6,2% el primer i un augment de l’1,2% el segon12.  
), el canvi més significatiu no 
ha estat, doncs, un consum inferior, sinó un consum diferent, és a dir, els diners es 





Per dur a terme aquest anàlisis ens basem en l’enquesta prèviament realitzada i 
altres dades extretes de l’observatori del consum i la distribució alimentària13
Acord amb les dades de l’observatori i els resultats de l’enquesta, la qualitat és el 
principal factor que determina l’establiment de compra per als consumidors, seguit 
del preu, el servei que s’ofereix i la proximitat a aquest. 
 i de la 
mateixa experiència de l’empresa.  
Segons les dades del Ministeri, la compra de productes en safates és molt poc 
habitual, ja que el client prefereix el producte al tall i l’atenció personalitzada, a 
excepció d’embotits i altres productes carnis. 
D’altre banda, les compres d’aliments es realitzen majoritàriament un cop la 
setmana indiferentment del dia i dedicant una mitja de tres hores a aquesta activitat. 
En concret, el perfil principal de client de l’establiment és de dona entre 30 i 50 
anys amb un nivell econòmic mig-alt, essent la majoria d’elles assalariades.  
 
Canals de distribució 
 
El principal canal de distribució de productes carnis al municipi és indirecte; hi 
participen majoristes, distribuïdors, agents comercials, etc. fins arribar a l’establiment 
i , finalment, al consumidor. 
                                                 
12 Dades extretes de l’IDESCAT 
13 Ministeri de Medi Ambient i Medi Rural i Mari 





D’altra banda, hi ha productes que arriben directament al consumidor que en la 
majoria dels casos seria la botifarra crua, les hamburgueses,etc. cal remarcar, però, 
que la matèria primera ha passat primer pel transportista. 
Es podria concloure, que en el cas de petits establiments com es aquest, que no 
disposen d’una explotació ramadera pròpia o associada, sempre existeix un o més 





Davant la impossibilitat de conèixer les dades de tots els proveïdors carnis als 
establiments del municipi de Mollet del Vallès i les rodalies, ens centrarem en els del 
Mercat Municipal on, a més, hi trobem la competència més directa. 
Totes les xarcuteries reben part de la carn fresca d’un mateix proveïdor localitzat a 
Centelles (Osona), secundàriament, algunes d’elles, com és el cas de Xarcuteria 
Brunés, compten amb una gamma de carn de més qualitat14
Cal destacar en el sector dels formatges a TGT i Milquesos, empreses 
especialitzades en aquest producte distribuïdores a tot l’Estat. Les seves seus es 
troben a Viladecans (Baix Llobregat) i Cornellà (Barcelona), respectivament. 
 que en aquest cas prové 
de Terol.  
Pel què fa als embotits, ja siguin secs o cuits, la comarca d’Osona n’és la principal 
productora. El nombre de proveïdors que n’arriben és molt elevat i es troba en 
continu creixement, tot i així en destaca clarament Salgot (Aiguafreda) i Aliemsa 
(Calldetenes).  
Recentment, però, degut a la demanda més actual de productes baixos en greix, 
productes per celíacs, etc. han emergit un gran nombre d’empreses que ja han trobat 
el seu lloc en aquest mercat com és el cas de Grau Vila, experts en productes per 
celíacs, situada al polígon industrial de Santiga (Barbera del Vallès), casa Boix a Sant 
Pere de Riudebitlles (Alt Penedès), la qual té un llarg recorregut (des del 1910), però 




Com ja s’ha esmentat la competència més directa a l’empresa són els propis 
establiments xarcuters del Mercat Municipal. 
                                                 
14 Porcs de raça Duroc procedent d’Estats Units, utilitzada per actuar com a finalitzadora en els programes 
d’hibridació de races precoces i ibèrica. Coneguda per la qualitat de la seva carn i la seva elevada 
prolificitat. 





En la seva majoria mai s’ha tractat d’una competència agressiva, sinó ben be el 
contrari, molts cops cooperativa per tal d’obtenir beneficis conjunts. 
Ha estat a partir de la recent entrada de nous establiments on s’ha fet un gir a 
aquesta relació entre paradistes. L’explicació és senzilla, doncs es tracta de gent jove 
amb voluntat emprenedora enfront d’aquells que ja hi eren instal·lats i estancats en 
un mateix rol. 
 
6.3.2. Anàlisis intern: Anàlisis DAFO 
 
Amenaces 
- Disminució de reclam del Mercat Municipal 
- Estratègies agressives de la competència  
- Disminució del temps destinat a la compra per part dels consumidors 
- Poder adquisitiu del consumidor 
- Augment de les exigències del consumidor 
 
Oportunitats 
- Adaptar-se a les tendències més actuals de consum (comoditat, horaris…) amb 
la obertura d’un nou punt de venda annex a l’obrador 
- Associar-se amb especialistes del sector d’un àmbit geogràfic diferent 
- Tasques de fidelització de clientela (targeta client, sorteigs, etc.) 
- Ajust de preus en base l’estudi del cost de producció 
- Canvi d’imatge 
 
Debilitats 
- Imatge dèbil de la botiga del Mercat Municipal 
- Baixa rendibilitat econòmica actual: palanquejament financer degut a inversions 
passades 
- Manca d’estudis de costos de producció 
- Dificultat per dur a terme noves tasques (màrqueting) en l’organigrama actual. 
 
Fortaleses 
- Baixa competència a l’entorn del nou establiment 
- Capacitat innovadora 
- Producció artesanal 
- Producte de qualitat 
- Informatització de l’activitat (traçabilitat, vendes, clients, etc.) 
- Incorporació de nous productes de consum immediat (plats cuinats) 













Fins a finals del segle XX el negoci familiar era més vist com una forma de vida que 
no pas com un negoci en sí, però la societat actual obliga a canviar la perspectiva 
i,per tant, a veure-ho com a una empresa que no només marca el dia a dia de qui hi 
treballa sinó que també ha de donar uns beneficis.  
L’objectiu principal de Xarcuteria Brunés és fer aquest gir i rendibilitzar aquest 
negoci. 
Per aconseguir-ho es plantegen diversos objectius específics: 
1. Augmentar les vendes un 30% 
2. Arribar a un nou target 
3. Reduir despeses d’explotació 
4. Reestructurar els comptes bancaris, que fins ara era un de sol per a totes les 
activitats, tant familiars com les pertinents al negoci. 
5. Canviar la imatge que el consumidor té de l’empresa. 
 
6.5. Estratègies de màrqueting 
 
- Públic objectiu: Consumidor final, sector hostaleria, menjadors de col·lectivitats. 
- Posicionament: Producte de màxima qualitat, artesanal i d’adaptació àgil a les 
necessitats específiques del consumidor. 
- Línia de producte: Elaborats artesans, selecció dels millors productes 
complementaris, novetats setmanals en els productes; plats precuinats i 
elaboració de canapès en un futur. 
- Preu: al nivell de la competència. 
- Distribució: la farem a través dels punts de venda i amb un servei personalitzat 
al sector de la hostaleria. 
- Força de vendes: vendre el 100% del què es produeix. 
- Serveis: disponibilitat de venda tot l’any. 
- Publicitat: Desenvolupar una campanya de publicitat en coordinació amb els 
nous associats (Emprenjunt) per oferir informació detallada i al dia de les 
promocions, de les novetats, etc.  
- Promoció de vendes: fidelització del consumidor mitjançant la nova targeta 
client, sorteigs periòdics 
- Investigació de màrqueting: estudiar les estratègies dels competidors 
 





6.6. Pla d’accions 
 
1. Canvi de logotip, aquest ha d’oferir una imatge de qualitat del producte, de 
selecció gourmet, lligat a la imatge del nou establiment. 
2. Enguany, s’està procedint a la inscripció de l’empresa a Emprenjunt. 
Associació que es pot definir com una cooperativa d’informació i objectius 
comuns de  petites i mitjanes empreses familiars del sector.  
Consta de tres vies d’activitat, l’una és fer comú la informació entre tots els 
participants, l’altre obtenir certes avantatges comercials actuant com una gran 
empresa i, finalment, du a terme les campanyes publicitàries. Això és possible 
perquè no hi ha dos empreses associades en una mateixa zona geogràfica. 
• Compartir informació: es basa en intercanviar experiències tant 
positives com negatives de cada explotació, aconseguint així potenciar les 
primeres i no caure en les segones.  
Cal remarcar, però, que la informació no es comparteix només entre 
participants, sinó també amb proveïdors, els quals han d’estar homologats 
per tal de subministrar els seus productes als associats. Les obligacions dels 
proveïdors són informar de les vendes que han fet dins el grup i reemborsar 
un 2% d’aquestes.  
L’estudi de la competència també es du a terme en aquest grup d’activitats. 
• Avantatges comercials: Actuar com una gran empresa en certs àmbits 
ha repercutit molt positivament en les despeses individuals de cada petit 
negoci. Així, i vinculat al primer punt, tots els compradors a un mateix 
proveïdor tindran la mateixa tarifa de preus. Un altre exemple és la reducció 
en la despesa energètica ja que el subministrament d’energia a grans 
empreses té un preu el kW/h inferior al de PiME’s. 
• Campanyes publicitàries: totes les activitats que entren en aquest grup 
estan subvencionades per el reemborsament dels propis proveïdors: 
sorteigs, targetes client, ofertes diàries comuns a tots els establiments, etc. 
3. La obertura del nou establiment prevista al llarg del mes de Juliol o principis 
d’Agost. La disminució del reclam del Mercat Municipal, obliga a buscar noves 
vies per donar a conèixer el producte i modernitzar la imatge amb què 
Xarcuteria Brunés es presenta a l’actual establiment.  
4. Estudi de packaging 
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ANNEX 1. FITXES TÈCNIQUES 










FT1.BOTIFARRA CRUA  
 
CARN:  
75 % Retall pla i 25% de carn del coll. És convenient que la carn sigui ben fresca. 
Es treuen tots aquells nervis i greixos indesitjables per tal de que el producte final no 
sigui greixós ni molest a la boca. Es prepara la carn per picar tallant-la en trossos 
petits i allargats per afavorir que el picat sigui el menys feixuc possible i evitant, 
també, que en el mateix procés de picat, la carn s’escalfi innecessariament. 
PICAT: 
S’ha de procurar de no masegar massa carn al mateix temps, el picat es farà amb 
plats i ganivetes del joc B98 de licoswiss (plat obliquo, ganiveta i plat del nº5) 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnia: 18g Sal, 2g P.Blanc, 1g P.Negre, 5g Conservant per a 
Salsitxes fresques, 100ml d’Aigua freda. 
AMASAT: 
 L’amasat ha de ser un cop ben espargides les espècies i l’aigua i sotmetent el 
conjunt al buit, s’ha d’amassar al Nº 1 de la màquina durant un temps força curt 
inferior als 3 min. L’objectiu és barrejar bé les diferent espècies però no aixafar la 
carn, doncs ens trobem davant del producte més delicat pel que fa a elaboració. 
EMBOTIT: 
Farem servir l’embut ample (21mm) per la botifarra i l’estret (10mm) per les 
salsitxes, i utilitzarem el budell de fil blau (30-32mm) per les botifarres; i el budell de 
fil vermell (22-24mm) per les salsitxes. 
És important embotir prou lentament com perquè la carn no quedi aixafada 
provocant un aspecte i una qualitat no desitjats en el producte final.  
Fins aquí, totes les etapes del procés tenen lloc a una temperatura entre 10 i 12ºC. 
EMMAGATZEMATGE I ETIQUETATGE:  
S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta (màxim 24h fins aquest). 





S’etiquetarà, en enfilades de 10 botifarres, degudament amb la següent informació: 
ingredients i additius, data d’elaboració i de caducitat, al·lergents (si s’escau) i 
número de lot. 
INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g.): 
kCal Proteïnes Greixos 
210 27 8 
 








50% cansalada del coll i 50% de magre del coll. És convenient que la carn sigui ben 
fresca. Es treuen tots aquells nervis i greixos indesitjables. Es prepara la carn per 
picar tallant-la en trossos petits i allargats per afavorir que el picat sigui el menys 
feixuc possible i evitant, també, que en el mateix procés de picat, la carn s’escalfi 
innecessariament. 
PICAT: 
S’ha de procurar de no masegar massa carn al mateix temps, el picat es farà amb 
plats i ganivetes del joc B98 de licoswiss (plat obliquo, ganiveta i plat del nº5) 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnia: 20g Sal, 2g P.Blanc, 3g P.Negre, 2g de Dextrosa 
AMASAT: 
 L’amasat ha de ser un cop ben espargides les  especies i sotmetent el conjunt al 
buit, s’ha d’amassar al Nº 1 de la màquina durant un temps força curt inferior als 3 
min. L’objectiu és barrejar bé les diferent espècies però no aixafar la carn. 
EMBOTIT: 
Farem servir l’embut ample (21mm) i utilitzarem el budell de fil verd (32-34mm). 
És important embotir prou lentament com perquè la carn no quedi aixafada 
provocant un aspecte i una qualitat no desitjats en el producte final.  
Fins aquí, totes les etapes del procés tenen lloc a una temperatura entre 10 i 12ºC. 
COCCIÓ: 
S’introdueixen les botifarres a la caldera quan aquesta ha assolit 80ºC de 
temperatura. El temps de cocció és d’una hora. Un cop passat es col·locaran en aigua 
freda (20-25ºC durant 5 min.aprox.). Es penjaran a la mateixa Sala 2 durant un 
temps no superior a 30 minuts per tal de que el canvi de temperatura fins la zona 
d’emmagatzematge (càmera 2) no sigui tant brusc. 
 
EMMAGATZEMATGE I ETIQUETATGE:  





S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta o fins el moment d’envasar-les al buit (màxim 24h). 
S’etiquetarà, en enfilades de 10 botifarres, degudament amb la següent informació: 
ingredients i additius, data d’elaboració i de caducitat, al·lergents (si s’escau) i 
número de lot. 
INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g.): 
kCal Proteïnes Greixos 









FT3. BOTIFARRA D’OU 
  
CARN: 
33% Panxeta, 33% Retall pla, 33% Ou Líquid pasteuritzat. Prepararem les carns 
deixant a tall llarg les diferents carns  i disposant-les barrejades per afavorir un picat 
més homogeni. 
PICAT: 
Un cop preparades les carns en canats i ben distribuïdes, ho picarem tot procurant 
no ofegar la màquina de picar.  
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnia: 22g Sal, 2g de Dextrosa, 2g  Pebre Negre, 2g Pebre Blanc, 
0,5g Nou moscada 
AMASSAT: 
L’amasat s’ha de sotmetre al buit; l’objectiu és amassar bé la carn, l’ou i les 
espècies és per això que  barrejarem al voltant de 7minuts. 
REPÒS: 
S’ha de deixar reposar la carn entre 12 i 24 hores a la càmera refrigeradora, essent 
millor com més proper a 24. 
AMASSAT: 
Transcorregudes aquestes  hores  acabarem d’afegir els ingredients que falten 
(conservants). 
En el cas de fer una porció de botifarra d’ou amb all i julivert, també s’afegiran 
aquests transcorregudes les hores de repòs. 
EMBOTIT I LLIGAT: 
L’embotit l’efectuarem amb l’embut ample (21mm) i budell de  fil verd (32-34mm), 
les lligarem amb fil de cotó de baix calibre. 
LA COCCIÓ:  
S’introdueixen les botifarres a la caldera quan aquesta ha assolit 80ºC de 
temperatura. El temps de cocció és d’una hora. Un cop passat es col·locaran en aigua 





freda (20-25ºC durant 5 min.aprox.). Es penjaran a la mateixa Sala 2 durant un 
temps no superior a 30 minuts per tal de que el canvi de temperatura fins la zona 
d’emmagatzematge (càmera 2) no sigui tant brusc. 
EMMAGATZEMATGE I ETIQUETATGE:  
S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta o fins el moment d’envasar-les al buit (màxim 24h). 
S’etiquetarà, en enfilades de 10 botifarres, degudament amb la següent informació: 
ingredients i additius, data d’elaboració i de caducitat, al·lergents (si s’escau) i 
número de lot. 
INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g.): 
kCal Proteïnes Greixos 
400 30 28 







25% de morro de porc, 25% de canal sense pell, 25% de connes i 25% de 
cansalada del coll. Es prepara la carn per picar tallant-la en trossos petits i allargats 
per afavorir que el picat no sigui feixuc i que la seva cocció sigui  el més homogènia 
possible. 
COCCIÓ I: 
El morro i les connes es couran durant 1h a 100ºC, quan hagin passat 40 minuts 
s’hi afegiran també la canal i la cansalada del coll, així passats 20 minuts es podrà 
treure tot de la caldera. 
PICAT: 
S’ha de procurar de no masegar massa carn al mateix temps, el picat es farà amb 
plats i ganivetes del joc B98 de licoswiss (plat obliquo, ganiveta i plat del nº5) 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnia: 20g Sal, 2g P.Blanc, 2g P.Negre, 100ml de sang. 
AMASAT: 
 L’amasat ha de ser un cop ben espargides les  especies i la sang i sotmetent el 
conjunt al buit, s’ha d’amassar al Nº 1 de la màquina durant un temps força curt però 
suficient com perquè el color que la sang dona a la massa sigui homogènia. 
EMBOTIT: 
Farem servir l’embut ample i utilitzarem el budell de fil verd (32-34mm)  
COCCIÓ II: 
S’introdueixen les botifarres a la caldera quan aquesta ha assolit 80ºC de 
temperatura. El temps de cocció és d’una hora. Un cop passat es col·locaran en aigua 
freda (20-25ºC durant 5 min.aprox.). Es penjaran a la mateixa Sala 2 durant un 
temps no superior a 30 minuts per tal de que el canvi de temperatura fins la zona 
d’emmagatzematge (càmera 2) no sigui tant brusc. 
 
 






S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta o fins el moment d’envasar-les al buit (màxim 24h). 
S’etiquetarà, en enfilades de 10 botifarres, degudament amb la següent informació: 
ingredients i additius, data d’elaboració i de caducitat, al·lergents (si s’escau) i 
número de lot. 
INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g): 
kCal Proteïnes Greixos 












33 % Retall pla, 33% de carn del coll i 33% de cansalada viada. És convenient que 
la carn sigui ben fresca. Es treuen tots aquells nervis i greixos indesitjables per tal de 
que el producte final no sigui greixos ni molest a la boca. Es prepara la carn per picar 
tallant-la en trossos petits i allargats per afavorir que el picat sigui el menys feixuc 
possible i evitant, també, que en el mateix procés de picat, la carn s’escalfi 
innecessariament. 
PICAT: 
S’ha de procurar de no masegar massa carn al mateix temps, el picat es farà amb 
plats i ganivetes del joc B98 de licoswiss (plat obliquo, ganiveta i plat del nº5) 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnia: 21g Sal, 2g P.Blanc, 1g P.Negre, 2g Dextrosa, 1’5 g Citrat 
i 1g Ascorbat.  
Per cada deu quilograms de massa càrnia hi afegirem dues o tres tòfones negres, 
depenent del seu pes conjunt (10gr aprox.) 
AMASAT: 
 L’amasat ha de ser un cop ben espargides les  especies i sotmetent el conjunt al 
buit, s’ha d’amassar al Nº 1 de la màquina durant un temps força curt inferior als 3 
min. L’objectiu és barrejar bé les diferent espècies però no aixafar la carn. 
EMBOTIT: 
Farem servir l’embut ample i utilitzarem el budell de la culana. 
És important embotir prou lentament com perquè la carn no quedi aixafada 
provocant un aspecte i una qualitat no desitjats en el producte final.  










S’introdueixen les botifarres a la caldera quan aquesta ha assolit 80ºC de 
temperatura. El temps de cocció és d’una hora. Un cop passat es col·locaran en aigua 
freda (20-25ºC durant 5 min.aprox.). Es penjaran a la mateixa Sala 2 durant un 
temps no superior a 30 minuts per tal de que el canvi de temperatura fins la zona 
d’emmagatzematge (càmera 2) no sigui tant brusc. 
EMMAGATZEMATGE:  
S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta o fins el moment d’envasar-les al buit (màxim 24h). 
S’etiquetarà, en enfilades de 10 botifarres, degudament amb la següent informació: 
ingredients i additius, data d’elaboració i de caducitat, al·lergents (si s’escau) i 
número de lot. 
INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g): 
kCal Proteïnes Greixos 
150 20 9 
 








25% Magre de Porc, 75% Canal sense pell. Prepararem les carns deixant a tall llarg 
les diferents carns  i disposant-les barrejades per afavorir un picat més homogeni. 
PICAT: 
Un cop preparades les carns en canats i ben distribuïdes, ho picarem tot procurant 
no ofegar la màquina de picar. El picat es farà amb plats i ganivetes del joc B98 de 
licoswiss (plat obliquo, ganiveta i plat del nº5). 
Per tal d’aconseguir una massa encara més fina, ho picarem amb la cúter fins a 
aconseguir la barreja, el color i la textura desitjades. 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnica: 17g de Sal, 2g de Mostassa en gra, 2g de pebre blanc, 3g 
de pebre negre, 3 g de cardamom, 100 ml d’aigua, 2 cl d’all líquid.  
AMASSAT: 
L’amassat te lloc amb el mateix procés de picat en cúter. S’ha de controlar amb un 
termòmetre la temperatura de la massa.  
EMBOTIT: 
L’embotit l’efectuarem amb budell  artificial de 22 mm de diàmetre. Es trenarà la 
tira resultat de l’embotit. 
FORNEJAT: 
Es posarà al forn durant 20-30 minuts a una temperatura mitja de 75ºC. Passat 
aquest temps es deixaran reposar a la mateixa Sala 2 per tal de que el canvi de 
temperatura quan passi a la Càmera 2 no sigui tan brusc. 
EMMAGATZEMATGE:  
S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta o fins el moment d’envasar-lo al buit (màxim 24h). 





INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g.): 
kCal Proteïnes Greixos 
270 17 20 
 





FT7. HAMBURGUESES  
 
CARN:  
75 % Retall pla i 25% de carn del coll. És convenient que la carn sigui ben fresca. 
Es treuen tots aquells nervis i greixos indesitjables per tal de que el producte final no 
sigui greixós ni molest a la boca. Es prepara la carn per picar tallant-la en trossos 
petits i allargats per afavorir que el picat sigui el menys feixuc possible i evitant, 
també, que en el mateix procés de picat, la carn s’escalfi innecessariament. 
PICAT: 
S’ha de procurar de no masegar massa carn al mateix temps, el picat es farà amb 
plats i ganivetes del joc B98 de licoswiss (plat obliquo, ganiveta i plat del nº5) 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnia: 18g Sal, 2g P.Blanc, 1g P.Negre, 3g Juliverd, 100ml 
d’Aigua freda. 
AMASAT: 
 L’amasat ha de ser un cop ben espargides les espècies i l’aigua i sotmetent el 
conjunt al buit, s’ha d’amassar al Nº 1 de la màquina durant un temps força curt 
inferior als 3 min. L’objectiu és barrejar bé les diferent espècies però no aixafar la 
carn. 
EMBOTIT: 
La massa càrnia passarà directament de l’embotidora a la màquina de fer 
hamburgueses, les quals col·locarem en safates de plàstic de 10 en 10. 
És important embotir prou lentament com perquè la carn no quedi aixafada 
provocant un aspecte i una qualitat no desitjats en el producte final.  
Fins aquí, totes les etapes del procés tenen lloc a una temperatura entre 10 i 12ºC. 
EMMAGATZEMATGE I ETIQUETATGE:  
S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta (màxim 24h fins aquest). 





S’etiquetarà cada safata, degudament amb la següent informació: ingredients i 
additius, data d’elaboració i de caducitat, al·lergents (si s’escau) i número de lot. 
INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g.): 
kCal Proteïnes Greixos 
210 27 8 





FT8.PERNIL DOLÇ I PERNIL CANÀRI 
 
CARN:  
Cuixa de Pernil, desossada i sense conna per al pernil dolç. 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg.de massa càrnia: 17g Sal, 6g Dextrosa, 1’5 Citrat, 6g Fosfat, 20ml d’aigua i 
5ml d’aigua aromatitzada. 
INJECTAT: 
Es barregen bé tots els ingredients amb l’aigua i es deixa reposar 30 minuts 
aproximadament.  Passat aquest temps es procedeix a la injecció de l’aigua a les 
cuixes. 
Tant les cuixes com l’aigua han d’estar a una temperatura d’uns 2ºC. 
BOMBEJAT: 
Un cop injectat s’introduirà al bombo i es sotmetran les peces al buit durant 2 
hores. Les cuixes reposaran un dia sencer per assimilar tots els aromes.  
EMMOTLLAT (Pernil dolç): 
Passades 24 h es procedeix a la col·locació de les cuixes en motllos d’acer 
inoxidable. 
FORNEJAT: 
Un cop emmotllat (pernil dolç)/ tret del bombo (pernil canari) es posarà al forn 
durant 12h a una temperatura mitja de 75ºC. Passat aquest temps (Pernil dolç) es 
deixaran reposar a la mateixa Sala 2 per tal de que el canvi de temperatura quan 
passi a la Càmera 2 no sigui tan brusc. 
FUMAT (Pernil canàri):  
Un cop hagi sortit del forn, es durà a terme el procés de fumat amb llenya durant 2 
hores.  
EMMAGATZEMATGE:  
S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica en el 
mateix motllo fins el seu moment de venta o fins el moment d’envasar-lo al buit 
(màxim 48h). 





INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g.): 
kCal Proteïnes Greixos 
120 18 4 
 





FT9. SOBRASSADA  
  
CARN: 
25% Magre de Porc, 75% Canal sense pell. Prepararem les carns deixant a tall llarg 
les diferents carns  i disposant-les barrejades per afavorir un picat més homogeni. 
PICAT: 
Un cop preparades les carns en canats i ben distribuïdes, ho picarem tot procurant 
no ofegar la màquina de picar. El picat es farà amb plats i ganivetes del joc A90 de 
licoswiss (plat obliquo, ganiveta i plat del nº2) 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnica: 100g del producte preparat per a la Sobresada (entre 
d’altres conté pebre vermell i sal) i 2 cl de Crema de pebrot vermell. 
AMASSAT: 
L’amassat s’ha de sotmetre al buit; l’objectiu és amassar bé la carn i les espècies és 
per aixó que , barrejarem al voltant de 7minuts. 
EMBOTIT I LLIGAT: 
L’embotit l’efectuarem amb budell  semi rissat, les lligarem amb fil de cotó blanc  i 
les penjarem a la càmera immediatament. 
EMMAGATZEMATGE:  
S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta. 
INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g.): 
kCal Proteïnes Greixos 
375 20 25 
 
 





FT10. SOBRASSADA EN TARRINA 
  
CARN: 
25% Magre de Porc, 75% Papada sense Pell. Prepararem les carns deixant a tall 
llarg les diferents carns  i disposant-les barrejades per afavorir un picat més 
homogeni. 
PICAT: 
Un cop preparades les carns en canats i ben distribuïdes, ho picarem tot procurant 
no ofegar la màquina de picar. El picat es farà amb plats i ganivetes del joc A90 de 
licoswiss (plat obliquo, ganiveta i plat del nº2). 
Per tal d’aconseguir una massa encara més fina, ho picarem amb la cúter fins a 
aconseguir la barreja, el color i la textura desitjades. 
ESPÈCIES (Ingredients i additius): 
Per kg. de massa càrnia: 60g del producte preparat per a la Sobresada (entre 
d’altres conté pebre vermell i sal), 2 cl de crema de pebrot vermell i 1 cl d’all líquid. 
AMASSAT: 
L’amassat te lloc amb el mateix procés de picat en cúter. S’ha de controlar amb un 
termòmetre la temperatura de la massa. 
TARRINA: 
Omplirem les diferents terrines segons les necessitats. Deixarem refredar les 
terrines a la càmera . 
 EMMAGATZEMATGE I ETIQUETATGE:  
S’emmagatzema a una temperatura entre 2 i 3ºC dins la cambra frigorífica fins el 
seu moment de venta o fins el moment d’envasar-les al buit (màxim 24h). 
S’etiquetarà cada tarrina degudament amb la següent informació: ingredients i 
additius, data d’elaboració i de caducitat, al·lergents (si s’escau) i número de lot. 
INFORMACIÓ NUTRICIONAL (per 100g.): 
kCal Proteïnes Greixos 
375 20 25 
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ANNEX 2. METODOLOGIA I RESULTATS DE LES ENQUESTES 
 
 
S’ha realitzat l’enquesta als consumidors del punt de venda pròpi del negoci en 
base a la informació prèviament exigida per l’empresa per tal de conèixer millor el 
perfil principal dels seus clients i poder, així, rectificar els punts febles i potenciar els 
més forts. 
 
Metodologia 1. Elaboració de l’enquesta 
  
En primer lloc s’han distribuit els enquestats en diferents àreas socioeconòmiques 
definides segons la zona en la que resideixen, el nivell d’estudis i la profesió. S’ha 
realitzat de la següent manera:  
 
1. La distinció de zones s’ha dut a terme mitjançant dades facilitades per 
l’Ajuntament del municipi. Per definir-les s’han agafat com a variables el nombre 
d’automòvils per barri i la densitat de població segons la zona que els delimita. 
Existeix una clara relació entre un major nombre d’automòvils i una concentració més 
baixa.  
S’han definit les zones altes com a Zona 1, grup en el qual també hi entra la zona 
centre, tot i que té una densitat de població més elevada que la resta del grup. A la 
zona 2 hi encavim tots els barris amb una densitat d’entre 1 i 2 habitants per metre 
quadrat, considerada d’un nivell econòmic mig, i a la zona 3 els barris amb un baix 
















figura 14. Mollet del Vallès; divisió dels barris segons el nivell econòmic 
Font. Servei Territorial i Elaboració pròpia 





2. Per definir el nivell d’estudis s’han distingit 4 grups bàsics independenment 
de si la seva realització ha estat total o inacabada. Aquests són: estudis primàris, 
secundàris, formació professional i estudis universitaris.  
 
3. Pel què fa a la professió, els enquestats han estat distribuits en: 




- Mestressa de casa 
- Aturat 
Aquestes definicións ofereixen una mínima idea del rol diàri de cada persona, la 
qual cosa permet intuir les seves preferències de compra pel què fa als horaris. A més 
ens ajuden a realitzar la distribució socioeconòmica desitjada. 
 
4. Conèixer el nombre de persones que conviuen al domicili de l’enquestat i les 
seves respectives edats és també una eina per aprofundir més  en els seus hàbits, és 
a dir, sabent si es tracta de persones que viuen soles, en parella i/o amb fills.  
 
Fins aquí, els consumidors han estat distribuïts en diferents àreas que poden, o 
no, estar relacionades amb els seus hàbits de compra. Per definir-los i analitzar 
aquesta relació s’ha realitzat un petit qüestionari de sis preguntes basant-nos, també, 
amb els interesos de l’empresa. 
Aquestes preguntes es centren en conèixer les preferències del consumidor a 
l’hora de comprar tant pel què fa al producte com a l’establiment. 
 
5. Qualitat o quantitat. Elaborar una gran gamma de productes augmenta molt 
els costos i més per a una petita empresa. És en aquest punt que molts empresaris 
han d’escollir entre seguir elaborant amb un preu final més elevat o bé comprar certs 
productes, poguent així oferir més quantitat a un mateix preu. Per això, la primera 
pregunta fa distinció entre aquests dos aspectes.   
 
6. La comoditat del consumidor a l’hora de comprar es reflecteix amb la 
segona i tercera pregunta. Existeix una clara relació entre l’establiment i els aspectes 
de compra més importants per al consumidor.  
S’han definit quatre grans grups d’establiments: especialitzats, grans superfícies, 
compres per internet i Mercats Municipals.  





D’altra banda el consumidor ha valorat els següents factors segons la importància 
que els hi dóna a l’hora de comprar:  
- El preu dels productes 
- El costum d’anar a un mateix establiment 
- La proximitat al mateix 
- El servei que s’ofereix 
- La qualitat dels productes 
- La varietat  
- La rapidesa en la seva compra 
     
5. Tenint en compte que l’enquesta s’ha realitzat al punt de venda pròpi de 
l’empresa, aquesta està interesada en conèixer la regularitat de compra de tots 
aquells clients que es poden considerar com a habituals; i saber el motiu puntual 
d’aquells que no entren en aquest grup. 
S’ha considerat com a motiu puntual la necessitat d’adquirir un procute en 
contret, una ocasió especial i/o comprar al Mercat Municipal ocasionalment sense 
motiu aparent (perquè el consumidor hi passava per davant...)  
 
6. La imatge escollida per els consumidors genera una pauta d’etiquetatge per a 
l’empresa.  
Ambdues safates mostrades conténen mig quilogram de la mateixa carn picada. 
La primera imatge s’ha etiquetat amb el preu unitari (3,5€/safata, és a dir, 7 €/kg), 
mentre que la segona es presenta amb el preu per quilogram (6,70 €/kg, és a dir, 
3,35 €/safata). 
 
Finalment, els consumidors han de puntuar 9 afirmacions relacionades amb 
diferents estils de vida, del 0 al 10, tenint en compte que el 0 és que no ho duen mai 
a terme i el 10, sempre.  Les afirmacions són les següents: 
- Menjo a diari 5 o més peces de fruites i verdures. 
- Estic interesat/ada en mantenir el meu pes dins els límits considerats normals. 
- Intento consumir sempre productes que ténen un impacte positiu en la meva 
salud. 
- Acostumo a comprar aliments enriquits (amb vitamines, calci, omega 3, etc.) 
- Controlo sempre la quantitat de sal a la meva dieta. 
- Evito menjars i plats precuinats. 
- Reviso el meu estat de salud amb certa periodicitat. 
- A vegades menjo en restaurants de menjar ràpid. 
- Llegeixo amb atenció les etiquetes dels productes.  






Metodologia 2. Respostes: processament de dades 
 
S’han introduit les respostes dels consumidors seguint les següents taules 
d’interpretació: 
 
Taula 14. Pauta per al processament de les respostes dels enquestats a les preguntes personals. 
 Variable Interpretació 
Edat     
 <30 1 
 30-50 2 
 51-65 3 
 >65 4 
Zona     
 Calderi 1 
 Can borrell 2 
 Can Pantiquet 2 
 Col·legis nous 2 
 Estació de França 2 
 Estació del Nord 3 
 Plana Lledó 3 
 Riera seca 1 
 Santa Rosa 1 
 Zona Centre 1 
Estudis     
 Primària 1 
 Secundària 2 
 Formació professional 3 
 E.Universitàris 4 
Persones al domicili   
 entre 0-18   
 entre 19-35   
 entre 36-50   
 entre 51-65   
 majors de 65   
Professió    
 Estudiant 1 
 Assalariat 2 
 Empresari/Autònom 3 
 Jubilat 4 
 Mestressa de casa 5 
 Aturat 6 
 
Font. Elaboració pròpia 





















































 Variable Interpretació 
1.      
 Qualitat-preu 1 
 Quantitat-preu 2 
2.     
 Establiments especialitzats 1 
 Grans superfícies 2 
 On-line 3 
 Mercats Municipals 4 
3.     
 Preu valoració del consumidor 
 Costum valoració del consumidor 
 Proximitat valoració del consumidor 
 Servei valoració del consumidor 
 Qualitat-preu valoració del consumidor 
 Oferta de productes valoració del consumidor 
 Rapidesa valoració del consumidor 
4.     
 1 cop la setmana 1 
 Entre 2 i 3 cops la setmana 2 
 Més sovint 3 
5.     
 Producte 1 1 
 Producte 2 2 
5.1.     
 Motiu No quantificable 
6.     
 Producte en contret 1 
 Ocasió especia 2 
 Ocasionalment 3 
7.     
 Hàbit 1 valoració del consumidor 
 Hàbit 2 valoració del consumidor 
 Hàbit 3 valoració del consumidor 
 Hàbit 4 valoració del consumidor 
 Hàbit 5 valoració del consumidor 
 Hàbit 6 valoració del consumidor 
 Hàbit 7 valoració del consumidor 
 Hàbit 8 valoració del consumidor 
 Hàbit 9 valoració del consumidor 




Resultats de l’enquesta: 



































































S’ha marcat amb un 2 quan l’enquestat a suposat que la segona imatge també era etiquetada amb un preu unitari, que al ‘ser’ més car, era de ‘més qualitat’. 
Font. Elaboració pròpia  


























































                                                 
15 No apareix el quadre ‘familia’  ja que el percentatge de la valoració d’aquest no ens ofereix cap informació. 
 Sexe Edat zona Nivell d'estudi Familia Profesió 
 Home Dona 1 2 3 4 1 2 3 1 2 3 4 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 6 
home 19 0 0 7 10 2 0 6 13 5 1 3 10 13 13 8 20 2 0 13 4 2 0 0 
dona 0 52 0 27 16 8 0 22 29 21 9 8 13 29 28 50 38 8 0 38 3 6 3 1 
Total 19 52 0 34 26 10 0 28 42 26 10 11 23 42 41 58 58 10 0 51 7 8 3 1 
 Sexe Edat zona Nivell d'estudi Profesió 
 Home Dona 1 2 3 4 1 2 3 1 2 3 4 1 2 3 4 5 6 
home 100% 0% 0% 37% 53% 11% 0% 32% 68% 26% 5% 16% 53% 0% 68% 21% 11% 0% 0% 
dona 0% 100% 0% 52% 31% 15% 0% 42% 56% 40% 17% 15% 25% 0% 73% 6% 12% 6% 2% 
Total 27% 73% 0% 48% 37% 14% 0% 39% 59% 37% 14% 15% 32% 0% 72% 10% 11% 4% 1% 
 Relació Punt consum Aspectes compra Regularitat Fotografia Ocasions 
 1 2 1 2 3 4 1 2 3 4 5 6 7 1 2 3 1 2 1 2 3 
home 19 0 4 8 1 19 113 111 96 143 184 92 105 15 1 3 7 12 5 2 1 
dona 49 2 14 25 2 49 339 251 312 395 464 291 298 26 16 9 26 23 15 8 2 
Total 68 2 18 33 3 68 452 362 408 538 648 383 403 41 17 12 33 35 20 10 3 




























































Font. Elaboració pròpia 
                                                 
16 Pel mateix motiu que l’anterior, no apareix el quadre ‘Aspectes de compra’  ja que el percentatge de la 
valoració d’aquests no ens ofereix informació nova. 
 Relació Punt consum Regularitat Fotografia Ocasions 
 1 2 1 2 3 4 1 2 3 1 2 1 2 3 
home 100% 0% 21% 42% 5% 100% 79% 5% 16% 37% 63% 26% 11% 5% 
dona 94% 4% 27% 48% 4% 94% 50% 31% 17% 50% 44% 29% 15% 4% 
Total 96% 3% 25% 46% 4% 96% 58% 24% 17% 46% 49% 28% 14% 4% 
 Aspectes compra 
 1 2 3 4 5 6 7 
home 5,9 5,8 5,1 7,5 9,7 4,8 5,5 
dona 6,5 4,8 6,0 7,6 8,9 5,6 5,7 
Total 6,4 5,1 5,7 7,6 9,1 5,4 5,7 
 Hàbits 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
home 107 135 150 81 94 141 114 38 93 
dona 305 431 451 315 374 365 384 104 333 
Total 412 566 601 396 468 506 498 142 426 
 Hàbits 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
home 5,6 7,1 7,9 4,3 4,9 7,4 6,0 2,0 4,9 
dona 5,9 8,3 8,7 6,1 7,2 7,0 7,4 2,0 6,4 
Total 5,8 8,0 8,5 5,6 6,6 7,1 7,0 2,0 6,0 




Taula 24. Establiment de compra més comú segons sexe, edat i zona de residència 
 Sexe 
 1 2 
 Edat 
 1 2 3 1 2 3 
 Zona 
 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 
enquestats 13 15 7 9 3 5 3 4 3 7 - 2 
% total grup 25% 29% 13% 17% 6% 10% 16% 21% 16% 37% - 11% 
MM 100% 87% 100% 56% 100% 100% 100% 100% 100% 100% - 100% 
GS 77% 53% 57% 33% 33% 40% 67% 75% 33% 57% - 50% 
EE 38% 40% 14% 22% 33% 20% 0% 50% 0% 0% - 0% 
OL 8% 7% 0% 0% 0% 0% 0% 25% 0% 0% - 0% 
 
 PERFIL MAJORITÀRI 1             PERFIL MAJORITÀRI 2 
 
 FRANJA D’EDAT EN LA QUE ÉS MÉS COMÚ COMPRAR A GRANS SUPERFÍCIES 
MM Mercat Municipal; GS Gran Superf; EE Establiment Especialitzat; OL On-line 




















 ● valoració negativa (0-5); ● valoració positiva (6-10), hàbit 8 valoració positiva <5 
 












1 2 3 4 5 6 7 8 9
1. Menjo a diari 5 o més peces de fruites i verdures. 
2. Estic interesat/ada en mantenir el meu pes dins els límits considerats normals. 
3. Intento consumir sempre productes que ténen un impacte positiu en la meva salud. 
4. Acostumo a comprar aliments enriquits (amb vitamines, calci, omega 3, etc.) 
5. Controlo sempre la quantitat de sal a la meva dieta. 
6. Evito menjars i plats precuinats. 
7. Reviso el meu estat de salud amb certa periodicitat. 
8. A vegades menjo en restaurants de menjar ràpid. 
9. Llegeixo amb atenció les etiquetes dels productes. 
   
































ANNEX 3. PLÀNOLS 














































ANNEX 4. CATÀLEG 
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